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RESUMEN EJECUTIVO 
 
TEMA: “PROPUESTA DE PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA CON SEGUIMIENTO A 
TRAVÉS DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL PARA LA EMPRESA COLREST S.A. 
CON SU NOMBRE COMERCIAL COLUMBIA STEAK HOUSE.” 
 
TOPIC: "STRATEGIC PLANNING PROPOSAL, INCLUDING FOLLOW-UP THROUGH 
INTEGRAL COMMAND FOR COLREST S.A. WITH TRADE NAME COLUMBIA 
STEAK HOUSE." 
 
 
La planificación estratégica permite establecer todos los elementos del direccionamiento estratégico 
como base para la definición de objetivos, estrategias y planes que ayuden al mejoramiento continuo 
de la empresa, haciendo de esta más eficiente al momento de mejorar cada una de las unidades 
productivas del negocio. 
 
COLREST S.A. como una de las principales cadenas de comida en la ciudad de Quito ha decidido 
establecer un programa de planificación estratégica con seguimiento a través del cuadro de mando 
integral, con el fin de ejecutar una serie de proyectos internos y externos en pro de la mejora y 
expansión de los servicios que oferta. La implantación del seguimiento a través de un cuadro de 
mando integral además coadyuvará a mantener un control exhaustivo de las actividades planteadas 
en cada uno de los proyectos desarrollados con el fin de que no exista inconvenientes el momento de 
la consecución de los mismos, además servirá como herramienta de evaluación de eficiencia de los 
programas propuestos por medio de los indicadores diseñados para el efecto. 
 
 
PALABRAS CLAVES: PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA/ CUADRO DE MANDO 
INTEGRAL/ PROPUESTA. 
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ABSTRACT 
 
 
Strategic planning allows establishing all elements for strategic command as a base to define 
objectives, strategies and plans helping continuous improvement of the enterprise, increasing 
efficiency by improving every business producing units. 
 
COLREST S.A., as one of the main food chains in Quito City, has decided to establish a 
strategic planning program with follow-up through the integral command, in order to execute 
a series of internal and external projects to improve and expand offered service. 
Establishment of follow-up through an integral command shall in addition contribute to 
maintain a thorough control of activities proposed in every project developed so as to 
minimize difficulties upon their achievement; it shall also be used as an efficiency 
assessment tool of proposed programs, through indicators designed for such a purpose. 
 
KEYWORDS: STRATEGIC PLANNING/ INTEGRAL COMMAND/ STRATEGIES/ 
PROPOSAL. 
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CAPÍTULO I 
PLAN DE TESIS 
 
1.1 ANTECEDENTES DE COLREST S.A. “COLUMBIA STEAK HOUSE 
 
Esta empresa dio inicio a sus actividades en el año 1979 siendo propiedad de la sociedad Recointer 
Cía. Ltda. conformado por tres socios de nacionalidad Argentina, Peruano y  Ecuatoriano, luego de 
una transacción comercial venden a los trabajadores del restaurant, y constituyen la Compañía Paresa 
Parrilladas Ecuatorianas S.A. siendo en total 45 accionistas. 
 
En el año 2008 la Compañía Paresa Parrilladas Ecuatorianas S.A. cambia su razón social 
transfiriendo sus activos y pasivos a la Empresa COLREST S.A con su nombre comercial Columbia 
Steak House, la misma que actualmente administra esta empresa y está conformada por 15 
accionistas Registrados en la Superintendencia de Compañías. 
 
Esta empresa está enfocada en la misión de dar un servicio excelente  con productos de  calidad a 
precios convenientes y en un ambiente acogedor con personal capacitado  para su atención. 
 
1.2 JUSTIFICACIÓN  
 
Tomando en consideración  el  mercado competitivo en el ámbito de servicios de alimentación hemos 
considerado  que es   necesario contar con las herramientas y procedimientos adecuados que aseguren 
la permanencia de la empresa COLREST S.A, en el mercado y mejoren tanto en el ambiente interno 
como sus relaciones externas.  
 
La investigación y el análisis de cómo medir las estrategias empresariales son fundamentales para la 
empresa COLREST S.A, ya que de este modo podemos conocer el nivel de cumplimiento de los 
objetivos y otras aplicables a las necesidades de la empresa. 
 
El actual estudio pretende que la gerencia se motive para ejecutar La propuesta de Planificación 
Estratégica que direccionará a la empresa COLREST S.A  al  cumplimiento de los objetivos y metas 
pactados, a través del control, la correcta y eficiente utilización de los recursos y de la incorporación 
de indicadores,  para una mejor gestión empresarial que a la vez genere un aumento en la rentabilidad 
y una mejora continua dentro de la organización. 
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La utilización del Balance Score Card como una herramienta, para el análisis y medición de los 
indicadores  que se contemplaran  en el plan estratégico, nos permitirá conocer  los resultados,  
corregir los procesos y optimizar recursos con el fin de avanzar a la visión empresarial.  
 
1.3 IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
 
En el  entorno del sector alimenticio, las organizaciones deben tener un conocimiento amplio de 
los mercados y de la competencia, si quieren permanecer en el mercado, ofertar servicios y 
productos que estén en correspondencia con las expectativas de un cliente que cada día es 
más exigente, constituye una máxima en la comercialización. 
 
En la actualidad, las organizaciones se ven invadidas por un sin número de necesidades, 
obligándoles a elevar los niveles de eficiencia y efectividad, en función de una creativa e 
innovadora dirección administrativa, propiciando el cumplimiento de las metas y objetivos que 
se ha planteado en la organización. 
 
De acuerdo a este escenario dinámico de la gestión administrativa, detectamos la falta de 
implementación de un Plan Estratégico, que nos permita marcar las directrices y el 
comportamiento al que debe sujetarse la organización para alcanzar las aspiraciones y metas  que 
se han pactado, además de prevenir y dar solución a los problemas que se presenten. 
 
Para lograr una adecuada implementación del Plan Estratégico, se utiliza el Cuadro de Mando 
Integral o Balance Score Card, que esencialmente busca complementar los indicadores usados 
tradicionalmente para evaluar el desempeño de la empresa, combinando indicadores financieros y 
no financieros, logrando así un balance entre el desempeño de la organización día a día y la 
construcción de un futuro prometedor, cumpliendo así la misión organizacional. 
 
Estas herramientas aplicadas a la empresa, permitirán conocer y resolver los problemas como el 
empirismo y desconocimiento que existe entre sus propietarios y accionistas, la dependencia hacia 
los  proveedores de algunos productos, y a la  gestión administrativa  que no permite que la empresa 
crezca y desarrolle ampliamente. 
 
1.3.1 Formulación del problema 
 
Se alcanzara a través de la   planificación estratégica y diseño  del cuadro de mando integral,  
mejorar la gestión empresarial.  
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1.4 DELIMITACIÓN DEL  ESTUDIO 
 
1.4.1 Delimitación temporal 
 
La investigación se analizará el periodo de tiempo correspondiente a los años 2009-2011. 
 
1.4.2 Delimitación espacial 
 
El estudio se llevara a cabo en la empresa COLREST S.A “COLUMBIA STEAK HOUSE” en la 
ciudad de Quito. 
 
1.5 OBJETIVOS 
 
1.5.1 Objetivo general 
 
Elaborar una propuesta de planificación estratégica para la empresa Colrest S.A con seguimiento a 
través  del cuadro de mando integral, con el propósito de  mejorar la gestión empresarial.  
 
1.5.2 Objetivos específicos 
 
1. Efectuar un análisis del esquema  teórico sobre el tema de investigación  y convenir las 
teorías adecuadas para la aplicación de las mismas. 
2. Realizar  un diagnóstico de la situación actual que permita determinar las falencias internas 
y externas existentes en la empresa Colrest S.A.  de esta manera contrarrestar los problemas 
de la misma. 
3. Desarrollar el Plan estratégico y diseño del Balance Score Card,  con el propósito de 
optimizar recursos, para alcanzar los objetivos propuestos. 
 
1.6 HIPÓTESIS 
 
1.6.1 Hipótesis general 
 
Realizar la aplicación de un plan estratégico utilizando  el  Cuadro de Mando integral, asegurará el 
logro de los objetivos y  mejorará la gestión empresarial  maximizando su rendimiento y 
aprovechando al máximo sus recursos.  
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1.6.2 Hipótesis específicas 
 
1. El desconocimiento de los temas conceptuales acerca del plan estratégico y cuadro de 
mando integral impide realizar una estructuración adecuada y ocasiona una deficiente 
aplicación de las  mismas. 
 
2. La realización apropiada de un diagnóstico permite conocer la situación actual de la empresa 
y visualiza las oportunidades y debilidades de la misma y de esta manera proponer 
estrategias para dar solución problemas actuales y futuros. 
 
3. El diseño de un Cuadro de Mando Integral permitirá establecer indicadores para medir la 
eficacia y eficiencia en la utilización de los recursos, además de establecer pautas. 
 
1.7 METODOLOGÍA 
 
1.7.1 Diseño de la investigación 
 
El presente trabajo desarrollará una investigación científica, ya que en todo el proceso se conseguirá 
los resultados mediante  procedimientos metódicos , donde se utilizará la reflexión, los 
razonamientos lógicos y la investigación, que responderá a una búsqueda intencionada, para lo cual 
se determinarán los objetivos y se prevendrán los medios de indagación necesarios para el éxito del 
proyecto a desarrollar. 
 
1.7.2 Métodos 
 
El carácter del estudio y el nivel de análisis que requiere conducen a la descripción de algunos 
métodos que se irán utilizando al desarrollo de la misión.  
 
 Método analítico 
 
Consiste en identificar los distintos componentes del problema de investigación y separarlos con la 
finalidad de discriminar, estudiar, percibir las características, detalles y aspectos esenciales de cada 
uno de ellos.    
 
En el tema a desarrollar se considerará necesario plantear un estudio de tipo  analítico, es decir, 
examinando cuales son las deficiencias tanto económicas como financieras que obstaculizan el 
5 
 
desarrollo de la empresa COLREST S.A.  con la finalidad de plantear una propuesta de planificación 
estratégica a largo  plazo, que permita una correcta administración, control  y distribución de los 
recursos con los que cuenta dicha institución.   
 
 Método deductivo 
 
“Permitirá establecer y llegar a la verdad  partiendo de los conocimientos generales para establecer 
conocimientos específicos, lo que significa que se singularizará el problema planteado, logrando 
concentrar los aspectos de la investigación en aspectos puntuales”.  (Tobar Oviedo & Hurtado 
Parreño, 2012) 
 
La utilización de este método permitirá indagar los aspectos genéricos relativos al tema investigado, 
puntos de partida que hacen posible la orientaron hacia los temas complejos a desarrollarse, esto es, 
los parámetros teóricos y normativos que den soluciones requeridas.  
 
 Método inductivo 
 
Consiste en estudiar la mayor cantidad de situaciones, hechos o aspectos particulares observando sus 
características esenciales a fin de establecer sus regularidades. Las observaciones de casos 
particulares, en las más variadas condiciones, permitirán establecer las generalidades del 
comportamiento y funcionamiento de los parámetros estudiados, se pasa del conocimiento de los 
fenómenos parciales al conocimiento del todo.   
 
En la actual investigación se ha estimado conveniente la utilización del método inductivo, ya que 
centraremos el estudio en una empresa del sector inmobiliario en nuestro país, en el cual se realizará 
un diagnóstico para determinar los factores que influyen en el desarrollo de la empresa. 
 
1.7.3 Técnicas de investigación 
 
Con el objeto de formar una idea macro del funcionamiento de la empresa COLREST S.A. se aplicará 
en primera instancia como fuente primaria: 
 
 Observación directa:  
Que permitirá conocer de forma ocular el proceso interno que genera la prestación de servicio 
de transporte de la cooperativa motivo de estudio.  
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 Entrevistas:  
En segunda instancia se realizará entrevistas con el Gerente General, y Administrador de la 
empresa y si el caso y las circunstancias lo ameritan con los Accionistas. Esta técnica que 
consiste en el intercambio de información de manera oral, permitirá obtener información, 
datos y hechos claves que no necesariamente podrían ser conocidos del análisis de los estados 
financieros. Esta técnica será importante ya que por medio de ella, se conocerán las 
expectativas con respecto al futuro en la empresa desde el punto de vista de cada funcionario 
y se analizarán los patrones de conducta con relación a logro de los objetivos.  
 
 Encuestas:  
Otra de las técnicas que se utiliza para investigar la real problemática de cada área, son las 
encuestas, las cuales se deberán tabular y realizar el respectivo análisis estableciendo causas 
y efectos para posteriormente proponer diversas alternativas de solución y mejora de cada 
área. 
 
 Revisión de literatura: 
Se efectúa con el propósito de reunir información de acuerdo a las necesidades de uso. 
Información y conocimientos previos sobre un problema para el cual se  busca respuesta.  
 
 Revisión de internet: 
Como la evolución informática nos ofrece la ayuda necesaria para mantenerse actualizado 
en todos los cambios que representa la investigación que se llevará a cabo. 
 
 Trabajo de campo: 
Es el conjunto de acciones encaminadas a obtener en forma directa datos primarios de la 
empresa, es decir, de las personas en el lugar y tiempo en el que se suscita el conjunto de 
hechos o acontecimientos de interés para la investigación.  
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1.8 VARIABLES E INDICADORES 
 
Plan Estratégico 
Cumplimiento de indicadores de calidad 
Cumplimiento de acciones de Revisión General 
Sistemas de Gestión 
Cumplimiento de acciones 
Mejora continua 
Servicio al Cliente Satisfacción al cliente 
Recursos Humanos 
Personal capacitado 
Satisfacción ( clima laboral) 
Incremento de la Productividad del recurso 
humano 
Financiero 
Rentabilidad Financiera 
Liquidez 
Solvencia 
Endeudamiento 
Apalancamiento Financiero 
Tabla 1.1: Variables e Indicadores 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
1.9 PLAN ANALÍTICO 
 
CAPÍTULO I: PLAN DE TESIS 
 
1.1. ANTECEDENTES DE COLREST S.A. “COLUMBIA STEAK HOUSE” 
1.2. JUSTIFICACIÓN 
1.3. IDENTIFICACIÓN 
1.3.1. Formulación del problema 
1.4. DELIMITACIÓN DEL ESTUDIO 
1.4.1. Delimitación temporal 
1.4.2. Delimitación especial 
1.5. OBJETIVOS 
1.5.1. Objetivo general 
1.5.2. Objetivos específicos 
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1.6. Hipótesis 
1.6.1. Hipótesis general 
1.6.2. Hipótesis específicas 
1.7. METODOLOGÍA 
1.7.1. Diseño de la investigación 
1.7.2. Métodos 
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1.9. PLAN ANALÍTICO 
CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO 
2.1. DEFINICIÓN DE ORGANIZACIÓN 
2.2. DEFINICIÓN DE ESTRATEGIA 
2.3. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
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2.4. DEFINICIÓN DE PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
2.4.1. Importancia de la planificación estratégica 
2.5. DIRECCIÓN ESTRATÉGICA 
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2.7.5. El poder de negociación de los compradores 
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2.8.1. Perspectiva financiera 
2.8.2. Perspectiva del cliente 
2.8.3. La perspectiva del proceso interno 
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3.4.1. Índices de liquidez 
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CAPÍTULO II 
MARCO TEÓRICO 
 
El presente capítulo expone las principales líneas teóricas a aplicarse para el diseño del Balance Score 
Card para la Empresa Columbia Steak House, a partir de ellas se desarrollará la propuesta y 
evaluación de la mejora. 
 
2.1 DEFINICIÓN DE ORGANIZACIÓN 
 
Según varios autores los conceptos de organización varían en forma y fondo, para entender este 
criterio a continuación se describen múltiples conceptos que aclaran esta aseveración. Según Stoner, 
Freeman y Gilbert (1998, pág. 6)“Todas las organizaciones, sean estas formales o informales, están 
compuestas y reunidas por un grupo de personas que busca los beneficios de trabajar juntas con el 
propósito de alcanzar una meta común”. Las personas son el recurso fundamental para la operación 
de las organizaciones, a este recurso se le debe adicionar propósitos, políticas y objetivos para que 
junto lleguen a consolidar una organización, este criterio se profundiza con lo expuesto por 
Robbins(2003, pág. 14): 
 
Es un acuerdo deliberado de personas para llevar a cabo un propósito específico. 
Primero, una organización tiene un propósito definido. Este propósito generalmente 
se expresa a través de objetivos que la organización espera cumplir. Segundo, cada 
organización está formada por personas. Cuenta con ellas para realizar el trabajo 
necesario para que la organización logre sus metas. Tercero, todas las organizaciones 
crean una estructura deliberada dentro de la cual los miembros realizan su trabajo. Esa 
estructura puede ser abierta y flexible, sin deberes laborales específicos o un estricto 
apego a acuerdos de trabajo explícitos. 
 
 
En consecuencia, y para este estudio, se considera más útil el concepto de Robbins, que realza la 
importancia del recurso humano en una organización, sobre todo en aquellas dedicadas a la 
prestación de servicios y lo vincula con una estructura que define un comportamiento y a partir de él 
se consolida la cultura organizacional. 
 
2.2 DEFINICIÓN DE ESTRATEGIA  
 
La estrategia es el catalizador necesario para que las empresas consoliden sus objetivos y metas, en 
este concepto inicial se cita a Chandler (1962) cuya definición de estrategia es: 
 
Entiende que la estrategia se relaciona con el planteamiento de objetivos a largo plazo 
y la asignación de los recursos disponibles para el logro eficiente de dichos objetivos. 
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Aquí por fin aparece el largo plazo. La estrategia tiene mucho que ver con la 
asignación de recursos de que dispone la empresa, para lograr de forma eficiente sus 
objetivos. Los recursos intangibles son cada vez más importantes, para la 
competitividad de las organizaciones(pág. 2) 
 
La estrecha vinculación con los objetivos y la necesidad de recursos para la formulación de una 
estrategia adecuada, se confirma con lo expuesto por David (2003, pág. 11): 
 
Las estrategias son los medios por los cuales se logran los objetivos a largo plazo. Las 
estrategias de negocios incluyen la expansión geográfica, la diversificación, la 
adquisición, el desarrollo de productos, la penetración en el mercado, la reducción de 
costos, la enajenación, la liquidación y las empresas conjuntas.  
 
Se entiende entonces que la estrategia permite la adecuada conducción y utilización de los recursos 
monetarios, físicos y humanos, proyectarnos a metas más ambiciosas con directrices claras, y que se 
consiguen en el largo plazo. 
 
2.3 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
 
Para entender de mejor manera el significado de planeación estratégica realizamos una pequeña 
introducción con definiciones importantes: 
 
 Planeación: Según el autor Rodríguez (2005, pág. 21)planeación “Es la determinación de 
los objetivos y la elección de los cursos de acción para lograrlos, con base en la investigación 
y elaboración de un esquema detallado que habrá de  realizarse en un futuro.” 
 
 
 Planificación: Para Saavedra (2001, pág. 144)planificación es  “…actuar en el presente con 
una visión de futuro, buscando los medios para lograr los cambios deseados  y posibles.” 
 
En consecuencia, la planeación y planificación es la definición de objetivos que la organización desea 
alcanzar a través de la elaboración de planes o cursos de acción para el alcanzar los mismos. 
 
2.3.1 Importancia de la planificación 
 
Planificar para la organización es una actividad necesaria y en ciertos casos obligatoria, puesto que 
permite entender la posición actual y proyectar una visión deseada  del futuro, evitando en la medida 
de lo posible la incertidumbre. Para clarificar lo antes expuesto, a continuación se exponen varios 
conceptos de autores sobre la importancia de la planificación.  
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Stoner(1996, pág. 145) afirma que: 
 
En las organizaciones, la planificación es el proceso de establecer metas y elegir los 
medios para alcanzar dichas metas. Sin planes los gerentes no pueden saber cómo 
organizar a su  personal ni sus recursos debidamente. Quizás incluso ni siquiera tengan 
una idea clara de qué deben organizar. Sin un plan, los gerentes y sus seguidores no 
tienen muchas posibilidades de alcanzar sus metas ni de saber cuando y donde se 
desvían del camino. Con mucha frecuencia los planes deficientes afectan el futuro de 
toda la organización la planificación es fundamental. 
 
La importancia de la planificación radica principalmente en la preparación de la organización para 
afrontar el futuro, reduciendo el riesgo y aumentado la capacidad de respuesta y mejorando la 
posición organizacional. Es importante planificar puesto que facilita la administración de recursos y 
utilización de los mismos con el objetivo de conseguir las metas planteadas por las empresas. Sin la 
planificación el éxito en la gestión sería limitado o nulo. 
 
2.4 DEFINICIÓN DE PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
 
La planificación estratégica es una competencia de todas las empresas, esta es un proceso que 
conlleva la participación de todos quienes forman parte de la organización en todos los niveles y que 
además requiere su comprometimiento. Para París(2005, pág. 51) la planificación estratégica se 
define como:  
 
…el proceso por el que una organización, una vez analizado el entorno en el que se 
desenvuelve y fijados sus objetivos a medio y largo plazo elige las estrategias más 
adecuadas para lograr esos objetivos y define los proyectos a ejecutar para el 
desarrollo de esa estrategias. 
 
La definición de aquellas estrategias más idóneas requiere además de un análisis situacional u 
conjunto de recursos, en este contexto la definición de David (2003), establece claramente la relación 
entre la formulación de estrategias, planes y programas con distintas ramas. 
 
La planificación estratégica se define como el arte  y la ciencia de formular implantar  y 
evaluar las decisiones a través de las funciones que permitan a una empresa lograr sus 
objetivos  según esta definición  la dirección se centra en la integración de la gerencia, la 
mercadotecnia, las finanzas, la contabilidad, la  producción, las operaciones, la investigación,  
y desarrollo y los sistemas de información por computadora para lograr el éxito de la empresa 
(David, 2003, pág. 39) 
 
La planificación estratégica tiene como fundamento la misión, visión, valores, políticas y principios 
de cada organización, de ahí que cada actividad derivada de la implementación de una estrategia 
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deba tener coherencia con su cultura y que se considere un paso firme para lograr la visión 
empresarial. (Paris, 2005, pág. 51) 
 
2.4.1 Importancia de la planificación estratégica 
 
Para Robbins (2010) la importancia de la planificación estratégica radica en tres puntos: 
 
1. Hace la diferencia en que tan bien se desenvuelve una organización respecto de otra. 
2. La planificación estratégica tiene relación directa con el desempeño, en la medida en la 
que una organización implementa acciones de planificación es más probable que 
incremente sus niveles de desempeño, reduciendo la incertidumbre.  
3. La planificación estratégica es importante debido a que las organizaciones son diversas 
y complejas, cada parte necesita trabajar para el logro de objetivos de la organización, 
la planificación ayuda a lograrlo(Robbins S. , 2010, pág. 163) 
 
En conclusión, la planificación estratégica es un procedimiento que permite que las empresas obtenga 
un alto desempeño, controlan los impactos que pueden tener factores externos e internos en su 
operación,  a partir de ello se puede adoptar cursos de acción correctos  para el logro de objetivos. 
 
 
Los pasos para el desarrollo de una planificación estratégica se muestran en el siguiente diagrama: 
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Gráfico No. 2.1: Diagrama para el desarrollo de una planificación estratégica 
Fuente: (Marcelo Lopez Trujillo, pág. 23) 
 
2.5 DIRECCIÓN ESTRATÉGICA 
 
A continuación se abordan varios conceptos de dirección estratégica, estos proporcionan una primera 
aproximación a la aplicación del Balanced Score Card en las empresas. 
 
Según (David, 2003, pág. 5): 
 
La dirección estratégica se define como el arte y la ciencia de formular, implantar y 
evaluar las decisiones a través de las funciones que permitan a una empresa lograr  
sus objetivos. Según esta definición, la dirección estratégica se centra en la 
integración de la gerencia, la mercadotecnia, las finanzas, la contabilidad, la 
DIAGNOSTICO 
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estamos, y que nos rodea 
 
PRONOSTICO 
¿Hacia dónde vamos? 
OBJETIVOS 
Precisos alcanzables y 
medibles 
ESTRATEGIAS 
El camino a seguir 
EJECUCIÓN 
Puesta en marcha 
TÁCTICAS 
¿Quién ,cuando y donde 
OBJETIVOS  
Comparación 
resultados contra el 
plan 
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producción, las operaciones, la investigación y desarrollo, y los sistemas de 
información por computadora para lograr el éxito de la empresa.  
 
Según (Sainz de Vicuña, 2009) 
 
La dirección estratégica es un proceso continuo que se basa en cinco tareas: 1) 
determinar la misión y la visión de la empresa, 2) transformar la misión en objetivos 
específicos, 3) elaborar una estrategia que logre los resultados planeados, 4) implantar 
y poner en práctica la estrategia planeada, 5) evaluar el resultado.  
 
Por lo tanto se dirá entonces que la dirección estratégica inmiscuye todas las  áreas y departamentos 
de una empresa, con la finalidad de que cada una conozca la visión de la empresa y trabajen en 
conjunto para lograr el cumplimiento de los  objetivos por departamentos y el de la empresa. 
 
2.5.1 Etapas de la dirección estratégica 
 
El proceso de dirección estratégica consta de tres etapas según lo propuesto por David (2003): 
 
1. La formulación de la estrategia: tiene como punto de partida la determinación de la misión 
y visión de las empresas, para posteriormente definir las fortalezas, oportunidades, 
debilidades  y amenazas, a partir de las cuales se definen objetivos y estrategias que 
contribuyen a decidir cómo deberá comportarse la empresa para obtener una rentabilidad 
aceptable en el mercado en el que se desempeña. (David, 2003, págs. 5 - 6) 
2.  La implementación de la estrategia: demanda de los directivos la creación de objetivos y 
políticas que le permitan a la empresa crear una estructura organizacional eficiente, que logre 
alcanzar las metas planteadas y que este éxito empresarial sea compartido con los empleados 
en manifestaciones económicas.(David, 2003, págs. 5 - 6) 
3. La evaluación de la estrategia: es fundamental para la empresa, es en esta etapa que los 
directivos revisan el funcionamiento de las estrategias, puesto que debido a los factores 
externos las estrategias deben irse ajustando a las metas, no podemos confiar en que el actual 
desempeño exitoso se conserve en el futuro.(David, 2003, págs. 5 - 6) 
 
2.6 DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL 
 
2.6.1 Cadena de Valor 
 
La cadena de valor se  trata de  generar e identificar  ventajas competitivas en una organización  
respecto al  mercado en el que se desarrolla, apoyados en las actividades principales y 
secundarias de cada  negocio, las mismas que les permiten añadir un valor agregado a los 
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productos o servicios que se ofrecen a los clientes, que cada vez son más exigentes y tienen la 
facilidad de elegir de entre la enorme competencia. 
 
2.6.2 Análisis FODA 
 
El análisis FODA es una herramienta de diagnóstico que nos permite conocer la situación  actual de 
la empresa para el desarrollo de la investigación citamos al siguiente autor. Según Díaz de Santos 
(1995, pág. 37) 
 
Es una técnica sencilla que permite analizar la situación actual de una organización 
con el fin  de obtener conclusiones que permitan superar esa situación en el futuro.  
Es la determinación de los factores que pueden favorecer (fortalezas y oportunidades) 
u obstaculizar (debilidades y amenazas) el logro de los objetivos  establecidos por la 
empresa. 
 
Como lo menciona el autor el análisis FODA permite conocer la situación actual de la empresa 
tomando en consideración los factores que favorecen el logro de los objetivos y los factores que 
impiden la realización de ellos. 
 
Los componentes que favorecen y obstaculizan el logro de objetivos son los siguientes: 
 
 
Factores que favorecen el 
logro de objetivo 
Factores que obstaculizan el 
logro de objetivos 
FORTALEZAS                                    DEBILIDADES 
OPORTUNIDADES                                        AMENAZAS 
Tabla No. 2.1: Componentes de análisis FODA 
Fuente: Díaz de Santos, 1995, Pág. 3 - 7 
 
El análisis FODA se  basa en  la definición de sus factores tanto internos como externos a 
continuación Robbins (2010, pág. 165) se detalla cada uno de ellos: 
 
OPORTUNIDADES: Son tendencia positivas dentro de los factores externos del 
entorno. 
AMENAZAS: Tendencias  negativas dentro de los factores externos  del entorno 
DEBILIDADES: cualquier actividad que una organización no la realiza bien o 
recurso que   necesita pero no posee. 
FORTALEZAS: Cualquier actividad que una organización hace bien o cualquier 
recurso  único con el que cuenta 
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El análisis FODA  es una técnica que mediante el estudio de sus factores externos e  internos nos 
permite conocer  la situación actual de la organización, para aprovechar  la oportunidad que ofrezca 
el entorno y  las  fortalezas internas, reduciendo las debilidades y amenazas  tanto externas como 
internas. 
 
2.6.3 Matriz FODA 
 
La matriz FODA permite realizar un diagnóstico de sus variables relacionadas para la creación de 
estrategias. Para el estudio de nuestra investigación David (2003) nos habla de cada uno de los 
factores que influyan en la creación de Estrategias. 
 
Para (David, 2003, pág. 200) la matriz FODA es: 
 
……. matriz de oportunidades debilidades y fortalezas (FODA) es una herramienta 
de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear cuatro tipos de estrategias. La 
estrategias de (FO) Fortalezas y oportunidades, estrategia de debilidades y 
oportunidades (DO), estrategias de fortalezas y amenazas (FA) estrategia de 
debilidades y amenazas (DA). El ajunte de los factores externos e internos es la parte 
más difícil de desarrollar en una matriz FODA y requiere de criterios acertados. 
 
 
La estrategia FO, Esta estrategia permite utilizar las fortalezas internas para aprovechar las 
oportunidades externas de la empresa, las mismas que buscan por lo general DO, FA o DA en una 
situación donde se busca  encontrar la posibilidad de FO. Todas las empresas tendrán debilidades 
que luchara para convertirlas en fortalezas, y enfrentara amenazas para concentrarse en las 
oportunidades.(David, 2003, pág. 200) 
 
La estrategia DO,  Esta estrategia tiene como objetivo corregir las debilidades internas para 
aprovechar las oportunidades externas. Las empresas por lo general  se le presentan oportunidades 
claves pero debido a las debilidades existen en la organización existe  impedimento para 
aprovecharlas.(David, 2003, pág. 200) 
 
La estrategia FA, Aplican las fortalezas que tenga la empresa para impedir o reducir el impacto de 
las amenazas externas.(David, 2003, pág. 201) 
 
La estrategia DA, Esta estrategia tiene como objetivo disminuir las debilidades internas para evadir 
las amenazas externas. Las empresas que presenten muchas debilidades internas y amenazas externas 
podrían encontrarse en una situación bastante mala por lo que la empresa tendrá que pelear por su 
supervivencia, reduciendo gastos o declarándose en banca rota.(David, 2003, pág. 201) 
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MATRIZ FODA AMENAZAS OPORTUNIDADES 
Fortalezas Estrategias defensivas Estrategias ofensivas 
Debilidades Estrategias de sobrevivencia Estrategias de orientación 
Tabla No. 2.2: Estrategias de la Matriz FODA 
Fuente: Díaz de Santos, 1995, Pág. 3 - 7 
 
La matriz FODA permite relacionar sus factores, realizar el diagnóstico situacional de la empresas, 
permitiendo definir cuatro tipos de estrategias, las defensivas que utilizan las fortalezas para 
disminuir las amenazas,  la ofensiva que es utilizar las fortalezas internas para aprovechar las 
oportunidades que se presentes en el entorno, la estrategia de sobrevivencia tiene como propósito 
reducir las debilidades internas de la empresa para evitar las amenazas del ambiente externo y por 
último la estrategia de orientación que tienen como objeto disminuir las debilidades internas y 
aprovechar todas las oportunidades externas. 
 
2.7 FUERZAS PORTER 
 
El análisis de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta que permite medir la rentabilidad a largo 
plazo de la industria. Para conocer cómo realizar un análisis de la estructura microeconómica se cita  
a Fred David  que se basa en Michael Porter para el estudio de las fuerzas de competencia: 
 
Según David(2003, pág. 99) 
 
El modelo de las 5 fuerzas de competencia es un modelo de análisis muy utilizado para 
formular estrategias en muchas industrias, la intensidad de las competencias entre las 
empresas varía en gran medida en función de la industria.  
 
La intensidad de la competencia es mayor en las industrias de menor rendimiento según 
Porter la naturaleza de la competitividad es una industria determinada es vista como el 
conjunto de 5 fuerzas: 
 
1. “Rivalidad entre empresas competidoras 
2. Entrada potencial de nuevos competidores 
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3. Desarrollo potencial de productos sustitutos 
4. El poder de negociación de los proveedores 
5. El poder de negociación de los compradores” 
 
2.7.1 Rivalidad entre empresas competidoras 
 
La rivalidad entre empresas es una de la fuerza más importante y poderosa, Michael Porter expresa 
de que una organización tendrá ventaja sobre sus empresas rivales siempre y cuando se aplique una 
ventaja competitiva sobre ellos. 
 
Estos cambios se presentarán cuando se han realizado acciones que influyan a la reducción de 
precios, aumento de campañas publicitarias y mejoramiento de la calidad.(David, 2003, pág. 99) 
 
2.7.2 Entrada potencial de nuevos competidores 
 
El fácil ingreso de nuevas empresas al mercado o industria provoca que la intensidad entre 
competencias aumente, Michel Porter explica sobre las barreras que impiden el ingreso de nuevos 
competidores y que exista la necesidad de lograr escala de valor, estas son: conocimiento acerca de 
tecnología, falta de experiencia, las marcas de preferencia de los consumidores, lealtad de los 
clientes, la realización de una fuerte inversión, falta de canales de distribución para políticas 
reguladoras emitidas por el gobierno nacional, aranceles, falta de insumos y materia prima y la 
posesión de patentes. 
 
A pesar de todas esas barreras las empresas entran a competir con precios bajos y productos de 
excelente calidad por lo tanto, se debe vigilar las estrategias con las que las empresas rivales entran 
al mercado, vigilarlas, combatirlas aprovechando nuestras fortalezas y oportunidades.(David, 2003, 
pág. 99) 
 
2.7.3 Desarrollo potencial de productos sustitutos 
 
La existencia de productos sustitutos depende principalmente de que tan innovadoras puedan ser las 
empresas para satisfacer las necesidades de los consumidores, donde además tiene mucha 
importancia el desarrollo tecnológico y económico de las empresas. 
 
Cuando existen productos sustitutos se fija un límite en el precio con el fin de que los consumidores 
se cambien a la competencia. El dominio de competencia de los productos sustitutos se puede medir 
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en la  participación que tienen en el mercado como también por las estrategias que tengan las 
empresas para aumentar su producción e ingresar al mercado.(David, 2003, pág. 100) 
 
 
2.7.4 El poder de negociación de los proveedores 
 
El poder de negociación de los proveedores es afectada cuando existen muchos proveedores, cuando 
existen algunas materias primas, o el costo de cambiar esas materias primas son altos. 
 
Existe apoyo entre proveedores y productores para fijar precios razonables, mejoramiento de la 
calidad de los productos, desarrollo de nuevos servicios, entrega a tiempo, reducción de costos de 
inventario para el mejoramiento de la rentabilidad a largo plazo. 
 
Las empresas siguen la estrategia de integración  hacia atrás que es la mejor para ayudar a controlar 
a proveedores poco confiables, demasiados costosos o incapaces de satisfacer la necesidades de una 
empresa en forma permanente. Se negocian términos que favorezcan a la empresa la estrategia hacia 
atrás es utilizada por empresas rivales en la industria.(David, 2003, pág. 100) 
 
2.7.5 El poder de negociación de los compradores 
 
El poder de negociación de los consumidores existe cuando hay concentración de los clientes en un 
solo lugar o compran por volúmenes significativos afecta la intensidad de la competencia en la 
industria. 
 
Las empresas rivales compiten con productos de excelente calidad y reducción de precios para tratar 
de ganar la fidelidad de los clientes siempre y cuando el poder del consumidor sea significativo. 
 
Los consumidores tienen poder de  negociación cuando los productos adquiridos son poco 
diferenciados, en este caso los consumidores negocian precio de venta, cobertura de garantías y 
paquetes adicionales en mayor grado.(David, 2003, pág. 100) 
 
 
 
2.8 CUADRO DE MANDO INTEGRAL (BALANCED SORE CARD) 
 
Para la presente investigación es importante conocer los conceptos sobre el Cuadro de Mando 
Integral, a continuación se expone el criterio de (Kaplan, Robert S y Norton, David., 1997) 
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Los Objetivos e indicadores de Cuadro de Mando se derivan de la visión y estrategia 
de una organización; y contempla la actuación de la organización desde cuatro 
perspectivas: la financiera, la del cliente, la del proceso interno y la de la formación y 
crecimiento. (pág. 21) 
 
Es decir que el CMI no solo considera los indicadores financieros comunes, los mismos que permiten 
conocer el desempeño de la empresa en periodos anteriores,  sino que también considera las medidas 
de actuación futura. 
 
También es utilizado como un sistema de gestión estratégico por las empresas que se enfocan en 
cumplir sus objetivos y estrategias al largo plazo, identifica los procesos más relevantes de un 
negocio, permite descubrir a tiempo los cuellos de botella que se presentan y dar una solución idónea 
y oportuna, mejorar el tiempo de los procesos, los costos y la calidad del servicio o producto. (págs. 
21-25) 
 
 
Gráfico 2.2: Perspectivas del Cuadro de Mando Integral 
Fuente: www.gestiopolis.com 
 
El CMI transforma la misión y la estrategia en objetivos e indicadores organizados en cuatro 
perspectivas diferentes: finanzas, clientes, procesos internos y formación y crecimiento. El Cuadro 
de Mando proporciona un marco, una estructura y un lenguaje para comunicar la misión y la 
estrategia; utiliza las mediciones para informar a los empleados sobre los causantes del éxito actual 
y futuro. Al articular los resultados que la organización desea y los inductores de esos resultados, los 
altos ejecutivos esperan canalizar las energías, las capacidades y el conocimiento concreto de todo 
el personal de la organización hacia la consecución de los objetivos a largo plazo.  
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2.8.1 Perspectiva financiera 
 
La perspectiva financiera según (Kaplan, Robert S y Norton, David., 1997) trata de: 
 
Las medidas de actuación indican si la estrategia de una empresa, su puesta en práctica 
y ejecución están contribuyendo a la mejora del mínimo aceptable. Las medidas y los 
objetivos financieros han de jugar un papel doble: definen la actuación financiera que 
se espera de la estrategia y sirven como los objetivos y medidas finales de todas las 
demás perspectivas del Cuadro de Mando. (pág. 39 y 60) 
 
 
Se entiende entonces, que esta perspectiva permite medir la actuación del negocio, para ajustar las 
estrategias de acuerdo a la economía cambiante, y lograr el cumplimiento de esta en el largo plazo. 
Además sirve para la medición de la demás perspectivas del Cuadro de Mando Integral. 
 
En esta perspectiva se considera tres fases: crecimiento, sostenimiento  y cosecha. En la etapa de 
crecimiento están las empresas que cuentan con servicios o productos innovadores y de buena calidad 
que les abre mercado en determinados segmentos de clientes y determinados segmentos geográficos. 
(pág. 60). En esta fase los objetivos se centran en las ventas, en nuevos productos, en la publicidad 
y en las facilidades de distribución. (pág. 62) 
 
La etapa de sostenimiento trata de identificar y eliminar los procesos críticos de la empresa, ampliar 
sus instalaciones, mejorar el producto y buscar inversiones en el negocio. En esta etapa los gerentes 
y accionistas utilizan los indicadores financieros tradicionales, con el propósito de obtener el mayor 
rendimiento posible sobre las acciones de una empresa. (pág. 62) 
 
En la etapa de cosecha las empresas esperan recaudar las ganancias obtenidas en los ejercicios 
económicos anteriores, puesto que para ese momento ya habrán logrado posicionar la marca en el 
mercado y habrán logrado retener y captar más clientes. (pág. 61). En esta etapa se utilizan los 
indicadores  contables, la finalidad es recuperar el dinero que se invirtió en el pasado. (pág. 62) 
 
Toda buena gestión administrativa considera el riego, por ello elaboran un objetivo referente a los 
riesgos a los que están expuestos, procurando mitigar el efecto de los mismos para no afectar el 
desarrollo normal del negocio y su rendimiento. 
 
Entonces se puede decir que el CMI, relaciona todas las áreas importantes de una empresa, sus 
objetivos, los procesos financieros, los clientes, las actividades internas, el recurso humano, los 
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sistemas tecnológicos, el mantener una buena comunicación en la empresa permitirá una actuación 
exitosa en el largo plazo. (pág. 75) 
 
2.8.2 Perspectiva del cliente 
 
Para (Kaplan, Robert S y Norton, David., 1997) 
 
En la perspectiva del cliente del CMI, las empresas identifican los segmentos de 
cliente y de mercado en que han elegido competir. Estos segmentos representan las 
fuentes que proporcionaran el componente de ingresos de los objetivos financieros de 
la empresa. (pág. 77) 
 
Esta perspectiva estudia detenidamente a los clientes, el enfocarse en un segmento específico  facilita 
a los empresarios ofrecer un producto o servicio de la más alta calidad, con la finalidad de que los 
clientes estén satisfechos y guarden un grado de fidelidad con la empresa, así logrará retener a los 
clientes actuales y las referencias de estos, permitirá ampliar la clientela y obtener mejores 
rendimientos cada año. (pág. 77) 
 
La orientación al cliente, permite apoyarse en los proveedores, la estrategia de mejorar el producto o 
el servicio que se ofrece, demandará de los proveedores lo mismo, esto disminuirá los gastos en los 
que debe incurrir directamente la empresa para mejorar, el investigar a clientes actuales y futuros 
sobre precios, calidad, funcionalidad, imagen, y prestigio, evidencia los problemas actuales y permite 
crear estrategias o modificar las actuales. 
 
Todas las variables anteriores hacen que la generación de valor al cliente se oriente según cada 
segmento, así como lo dicen Norton y Kaplan (1997, pág. 78)“La identificación de las propuestas de 
valor añadido que se entregarán a los segmentos seleccionados se convierte en la clave para 
desarrollar objetivos e indicadores para la perspectiva del cliente” 
 
Los administradores deben realizar una ardua labor en cuanto a las propuestas de valor añadido, 
apoyarse en aspectos como: la tecnología, la creatividad de los empleados, la imagen y prestigio 
ayudarán a la satisfacción de los clientes y al logro de los objetivos.  (págs. 78-80) 
 
 
2.8.3 La perspectiva del proceso interno 
 
Para (Kaplan, Robert S y Norton, David., 1997):  
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En la perspectiva del proceso interno, los ejecutivos identifican los procesos críticos 
en los que la organización debe ser excelente. Estos procesos permiten a la unidad de 
negocio: Entregar las propuestas de valor que atraerán y retendrán a los clientes de los 
segmentos de mercado seleccionados y satisfacer las expectativas de excedentes 
rendimientos financieros  de los accionistas. (pág. 40) 
 
En esta perspectiva es recomendable que los directivos o administradores definan una completa 
cadena de valor de los procesos internos; es decir, que identifiquen las necesidades de los clientes a 
través de la innovación, presenten soluciones adecuadas, apoyados en los procesos operativos y los 
servicios posventa, que permiten crear un valor adicional en los productos o servicios. 
 
Si las empresas poseen procesos de investigación y desarrollo, eficaces y eficientes, y estos cumplen 
con la cadena de valor interna de la perspectiva, lograrán el control y la mejora de los procesos 
existentes. Si los procesos se complementan con medidas de calidad, rendimiento, producción y 
tiempos, conseguirán cumplir las expectativas de los clientes y de los accionistas respecto a los 
rendimientos. (págs. 105-114) 
 
 
2.8.4 La perspectiva de aprendizaje  y crecimiento 
 
“La cuarta y última perspectiva del Cuadro de Mando Integral desarrolla objetivos e indicadores para 
impulsar el aprendizaje y crecimiento de la organización”(Kaplan, Robert S y Norton, David., 1997, 
pág. 139) 
 
Los objetivos de esta perspectiva son la base, para el cumplimiento y éxito de los objetivos de las 
tres perspectivas anteriores, es por eso, la alta importancia en la formulación de los mismos pues de 
ellos dependerá una excelente gestión en el largo plazo. 
 
El CMI demuestra la importancia de todas las áreas de una empresa, el invertir en ellas proyectados 
hacia el futuro, inducirá al negocio al crecimiento y fortalecimiento en el mercado, para ello es 
necesario la inversión en infraestructura, personal, sistemas y procedimientos. 
 
Para (Kaplan, Robert S y Norton, David., 1997, pág. 140), existen tres categorías de variables 
sustanciales en la perspectiva de aprendizaje y crecimiento: 
 
 Las capacidades de los empleados 
 Las capacidades de los sistemas de información 
 Motivación, delegación de poder (empowerment) y coherencia de objetivos. 
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Estas variables son consideradas, debido al papel fundamental que juegan en las empresas, ya que el 
recurso humano, los sistemas de información y la motivación, son elementos fundamentales en una 
empresa, evitan el desperdicio de dinero y tiempo en los procesos, permiten desarrollar actividades 
para mejorar continuamente y mantienen un excelente clima laboral, esta vinculación de las variables 
logra entregar productos y servicios de total satisfacción de los clientes externos e internos. 
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CAPÍTULO III 
 
ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA EMPRESA COLREST 
S.A. 
 
3.1 DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
En la ciudad de San Francisco de Quito, capital de la República del Ecuador se crea: COLREST 
S.A., que nace a partir de la empresa “PARESA S.A.” Parrilladas Ecuatorianas S.A., la misma que 
funciona desde 1986, pero por problemas societarios, no se pudo incrementar el Capital mínimo que 
exigía la ley de la Superintendencia de Compañías, entonces, se dio una transferencia de Activos y 
Pasivos a lo que hoy es  la nueva empresa “COLREST S.A”.  compañía anónima, con su nombre 
comercial COLUMBIA STEAK HOUSE, se constituye el dos de septiembre del dos mil ocho; en la 
notaria un décima de Quito, ante el doctor Rubén Darío Espinoza, Notario Tercero del Distrito 
Metropolitano de Quito, la misma que se someterá a las disposiciones de la ley de compañías y los 
presentes Estatutos. El plazo de duración de esta compañía será de cincuenta (50) años contados a 
partir de su inscripción en el Registro Mercantil, la compañía podrá disolverse ante el vencimiento 
del plan sin perjuicio de que la Junta General resuelva la prórroga del Contrato Social, o su disolución 
y posterior liquidación anticipadamente.( Columbia Steak House, 2012) 
 
Posee una matriz ubicada en la Av. Colón y Rábida y  una sucursal en la Av. Tarqui y Estrada, con 
un total de 60 empleados, a la fecha. 
 
3.1.1 Capital social 
 
El Capital de la sociedad es de MIL QUINIENTOS DÓLARES (USD $1500), de los Estados Unidos  
de América  dividida en mil (1500) acciones ordinarias y nominativas de un dólar de valor nominal 
cada una, cuyo aporte es  de sus socios que son de 12 personas. 
 
 
3.1.2 Objeto social 
 
El objeto o la creación de la sociedad  consiste principalmente en la  prestación de servicios de 
alimentación, y eventualmente la prestación de servicios de recepción, siempre enfocada en brindar 
un servicio excelente con productos de calidad,  en un ambiente acogedor.( Columbia Steak House, 
2012) 
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3.1.3 Estructura organizacional 
 
La estructura organizacional es un medio del que se sirve una organización para conseguir sus 
objetivos con eficacia. Una estructura organizacional debe estar diseñada de manera que sea 
perfectamente clara para todos quienes van a realizar determinadas tareas  y quienes son responsables 
para resultados establecidos; en esta forma se eliminan las dificultades que ocasiona la imprecisión 
en la asignación de responsabilidades y se logra un sistema de comunicación y de toma de decisiones 
que refleja y promueve los objetivos de la empresa. 
 
Esta estructura organizacional está constituida por los siguientes elementos ( Columbia Steak House, 
2012): 
 
 JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: cuyos miembros son 12 accionistas y son los 
que tiene voz y voto en la toma de  decisiones económicas, administrativas y financieras de 
la empresa, para el buen desarrollo y funcionamiento de la misma. Se reunirán por lo menos 
una vez al año y también en sesiones extraordinarias, para tratar asuntos relacionados con  la 
empresa. 
 
 GERENTE GENERAL: Nombrado por la junta general de accionistas (2 años en función) 
su función es convocar a reuniones de junta general, actuar de secretario de las reuniones de 
la junta general, además es el representante directo de los accionistas y representante legal 
de la empresa, el mismo que cumple con la función de administrar en forma óptima y 
eficiente todos los recursos de la compañía. 
 
 CONTABILIDAD Y FINANCIERO: Encargado del departamento financiero y 
económico de la empresa, el mismo que presentará balances de los periodos contables a los 
accionistas y entes reguladores fiscales y demás. 
 
 ADMINISTRATIVO Y DE PRODUCCIÓN: Encargado de organizar, preparar y 
combinar los productos terminados para los clientes en el local y en el caso de recepciones 
y eventos también. 
 
En la figura 3.1 se expone el organigrama estructural de la Columbia SteakHouse, desde el nivel 
directivo hasta el operativo 
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Gráfico No. 3.1: Organigrama estructural Columbia Steak House 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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3.2 MACROAMBIENTE 
 
Son fuerzas que rodean a la empresa, sobre las cuales la misma no puede ejercer ningún control. 
Fuerzas que de una u otra forma pueden afectar significativamente y de las cuales la empresa puede 
aprovechar las oportunidades que ellas presentan y a la vez tratar de controlar las amenazas dentro 
del Macroambiente se tiene que realizar un análisis referente a los aspectos económicos, sociales,  
políticos, tecnológicos. 
 
3.2.1 Análisis Externo 
 
Columbia SteakHouse, es una empresa que de acuerdo a la Clasificación Industrial Internacional 
Uniforme  (CIIU), se ubica en el sector de Servicios de Alimentos y Bebidas, en la actividad de 
Actividades de Restaurantes y de Servicio Móvil de Comidas; que incluye, los servicios de comida 
para los clientes mientras están sentados en la mesa o por ellos mismos directamente (auto servicio). 
Las comidas pueden ser consumidas en los lugares de expendio, preparadas para llevar o ser 
entregadas a domicilio. Se incluye la preparación y distribución de comidas para su consumo 
inmediato mediante un vehículo motorizado o carros no motorizados. (INEC, 2012) 
 
3.2.2 Factor Económico 
 
3.2.2.1 Producto Interno Bruto 
 
El PIB en el país, ha mantenido una tendencia de crecimiento en estos últimos cinco años, en el año 
2010 el PIB aumentó el 3.3% en comparación con el año 2009 de 54.810.085 a  56.602.576 millones 
de dólares y en el 2011 se incrementó a 61.121.469 millones de dólares, un incremento del 7,98%. 
(Banco Central del Ecuador, 2012) 
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Gráfico No 3.2: Variacion PIB 
 
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2012) 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
“El consumo de alimentos es de carácter masivo, y la industria dedicada a la elaboración de los 
mismos tiene una particular relevancia dentro de la producción y desempeño económico nacional” 
(Carrillo, 2009, pág. 1) 
 
Esta tendencia progresiva del crecimiento del sector, dinamiza la economía, genera valor agregado 
y crea puestos de trabajo para los ecuatorianos. Este estudio se centra en los restaurantes, los mismos 
que  reciben una clasificación basada en varios conceptos: las instalaciones, el servicio, el menú, 
siendo el servicio de los camareros en las mesas uno de los criterios más valorados.  
 
La industria de servicios de alimentos y bebida, se ha convertido en una importante fuente de empleo 
e ingresos para el país, ya que ha tenido un leve pero continuo incremento en los últimos años, esto 
se refleja en el PIB del 2012, que fue de 1248.603 millones de dólares, con un promedio de 
crecimiento del 7,66% en los últimos cinco años. 
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Gráfico No 3.3: Variación PIB 
 
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2012) 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
El sector de alojamiento y servicios de comida, en el año 2008 presenta un crecimiento del 5,3% en 
relación al año 2007, el mismo porcentaje de crecimiento se mantuvo en el año 2009 considerando 
que la crisis económica y financiera global empezó a extenderse; respecto al año 2010 la tasa de 
variación fue del 6,7% y el mayor crecimiento se registró en el año 2011 cuya tasa fue del 13,4%, al 
2012 el crecimiento proyectado fue del 7,66%.  
 
La principal motivación para el crecimiento del sector es la modificación de los hábitos alimenticios 
y el incremento de las jornadas de trabajo que impactan en el comportamiento de consumo de comida 
preparada en la población, incentivando la visita a restaurantes. Por otro lado, el descenso de otros 
indicadores ha contribuido a mejorar el consumo, con precios más accesibles. Esta inclinación se 
debe a que los ecuatorianos prefieren comer fuera de casa, sobre todo los fines de semana que 
generalmente comparten en familia, es importante tomar en cuenta que las mujeres en la actualidad 
forman parte de la fuerza laboral y contribuyen a los ingresos familiares, los mismos que les permiten 
acceder a mejores condiciones de vida. 
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Gráfico No 3.4: Variación PIB 
 
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2012) 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
De acuerdo al último  estudio económico realizado por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
(INEC, 2010) reveló que hay cuatro  tipos de negocios que prefieren abrir los ecuatorianos: una 
tienda (87.244), un restaurante (33.938), una peluquería (14.426) y tener un local de “discos piratas” 
(4.165).  
 
El crecimiento del PIB del sector está asociado al incremento en el número de establecimientos 
económicos dedicados a la actividad de preparación y venta de comida, lo que si bien es un factor 
relevante para la economía nacional, puede afectar el desempeño del sector en materia de 
rentabilidad. 
 
Según información proporcionada por la agencia municipal Quito Turismo, existen ocho restaurantes 
de lujo en la capital; 278 de primera categoría; 357 de segunda; 558 de tercera categoría y 546 de 
cuarta categoría (Maldonado & Araujo , 2012) 
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Gráfico No 3.5: Número de establecimientos 
 
Fuente: (Maldonado & Araujo , 2012) 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
3.2.3 Factor Social 
 
Las personas de los estratos altos, medios y bajos, comen fuera de su casa, esto se debe a que 
normalmente entre semana por el trabajo almuerzan con los compañeros en los restaurantes cercanos, 
entre las pocas personas que llevan su lunch están aquellos que deben sujetarse a una dieta estricta 
por cuestiones de salud.  
 
Otro factor importante para el incremento del sector, es la familia, que prefiere comer fuera de casa 
los fines de semana, para aprovechar al máximo el día compartiendo con los niños, ya sea en los 
parques, piscinas, centros comerciales, en general disfrutar de la compañía de los seres queridos  
 
3.2.3.1 Desempleo 
 
El desempleo es uno de los problemas que aqueja a los  países en vías de desarrollo desde siempre, 
pero a partir de la crisis mundial del año 2008, las grandes economías también lo padecen, esto se 
refleja en  el incremento de la tasa de desempleo. 
 
El Ecuador de acuerdo a los datos obtenidos por la Encuesta Nacional Urbana, cerró el año 2012 con 
una tasa del 5%, de desempleo, con una reducción de diez (0.10) décimas en comparación a la del 
año 2011 que fue del 5,10%. 
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Para  el 2012 la tasa del subempleo es de 39,6%, la misma que presenta una reducción de casi cinco 
puntos porcentuales, en comparación con la tasa del 2011 que fue del 44,2%.  
 
El número de personas ocupadas, en este año es 4279.017, esta cifra la componen 1788.222 mujeres 
y 2490.796 hombres. Esto dio como resultado una tasa de ocupación del 58,4%, superior a la del 
último año que fue de $52,6% 
 
 
Gráfico No 3.6: Desempleo 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
3.2.3.2 La Pobreza 
 
La pobreza es una forma de vida, que resulta de la carencia al acceso de los servicios de alimentación, 
educación, atención médica y vivienda adecuada, estos servicios insatisfechos limitan a las personas 
a mejorar su calidad de vida y la de sus familias. 
 
Según información proporcionada por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos INEC,  la 
pobreza en el Ecuador ha venido disminuyendo, este índice a diciembre del 2012 es de 27,3%, tuvo 
una reducción de 1,3 puntos porcentuales en comparación con el índice registrado en diciembre del 
2011 que fue de 28,6%. 
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Gráfico No 3.7: Índice de Pobreza 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
La reducción de la pobreza en el Ecuador destaca una economía en crecimiento, que ha podido 
generar riqueza y distribuirla. La medición de la pobreza mediante la metodología del ingreso, 
considera que los ecuatorianos pobres son aquellas personas cuyo ingreso per cápita es menor a la 
línea de pobreza, la misma que a diciembre del 2012  fue de USD 2,54 diario. 
 
Para combatir este fenómeno, se necesita inversión, total colaboración y esfuerzo mancomunado, 
tanto del sector público como del privado, considerando que una población educada, tendrá mayores 
oportunidades de salir de la pobreza. Todas las acciones a realizarse deberán estar dentro de los 
parámetros legales. 
 
Es crítico, no obstante que  esta tendencia se mantenga en el largo plazo para consolidar este cambio 
estructural en los indicadores  sociales. El resultado del Ecuador demuestra que la mejor receta para 
desarrollarse y mejorar el bienestar de  la población es preservar la estabilidad económica, promover 
el crecimiento de la riqueza y generar los  canales adecuados para que ella se distribuya 
progresivamente en la población. No se puede distribuir la  riqueza si no se la crea.  
 
“La Responsabilidad Social Empresarial (RSE) es un modelo de gestión empresarial que se replica 
a nivel mundial respondiendo a la nueva tendencia global del desarrollo sostenible.” (Cámara de 
Industrias y Comercio Ecuatoriano-Alemana, 2012) 
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Una empresa que se comprometa y actúe con responsabilidad económica, social y ambiental, logrará 
crear solidas estructuras empresariales, mejorar las condiciones laborales, hacer inversiones sociales 
y conseguirá reducir el impacto ambiental de producción, el uso de la materia prima y la energía. 
 
El hecho de que los administradores de una empresa logren los objetivos de responsabilidad 
económica, social y ambiental, los beneficiará en el ahorro de sus costos, lograra clientes fieles a la 
marca, mejorara el posicionamiento en comparación con la competencia, conseguirá empleados 
motivados y buenas relaciones con la comunidad. 
 
El Ecuador también está inmerso en la temática de la responsabilidad social empresarial y algunas 
de las empresas que se desenvuelven en nuestro  territorio, han empezado con actividades 
relacionadas a este tema, por nombrar algunas están el Banco de Pichincha, Panasonic, Holcim, Sana 
Sana  entre otras. 
 
Otro punto importante es el apoyo, desde el accionar del sector privado como del sector público 
nacional e internacional, a través de la oferta de servicios financieros, que les permita acceder a 
préstamos a pequeños y grandes empresarios, generando así fuentes de empleo para los ecuatorianos. 
 
3.2.4 Factor Político 
 
La nueva normativa que rige en el estado ecuatoriano, consta de cinco poderes o funciones, la 
Función Ejecutiva, Función Legislativa, función Judicial, Función Electoral y la  Función de 
Transparencia y Control Social. Las dos últimas funciones se crearon en la nueva Constitución del 
2008. 
 
La política de estado socialista, del gobierno actual de Rafael Correa, mediante Decreto  Ejecutivo 
No. 1289, firmado el 30 de agosto del 2012, reforma el Reglamento Sustitutivo para la Regulación 
de los precios de los Derivados de los Hidrocarburos suscrito en el Decreto Ejecutivo No. 338, 
publicado en el registro Oficial No. 73 del 2005. 
 
En el que se establece el subsidio al gas, que tiene un impacto altamente positivo para los pequeños 
productores y microempresarios que pagan sus impuestos bajo el Régimen Impositivo Simplificado 
Ecuatoriano (RISE), esta medida beneficiara a los restaurantes de todo el país y evitara el 
contrabando con los países aledaños. 
 
Además el gobierno ha dado una alta importancia al turismo sostenible internacional y nacional, el 
presidente Rafael Correa propuso un subsidio del 40% en combustible, para las aerolíneas argentinas 
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que abran nuevas rutas directas hacia Ecuador esto lo oficializó en la Décimo séptima Feria 
Internacional de Turismo, Argentina 2012, que se llevo a cabo en noviembre del año pasado; en 
cambio como política interna ha decretado feriados más largos, estableciendo con antelación un 
calendario de descansos, estas políticas buscan una mayor actividad económica, estimulan 
principalmente el consumo de servicios de restaurantes y hoteles. 
 
3.2.5 Factores Tecnológicos  
 
La tecnología rompe fronteras, crea oportunidades y desafíos. Quienes no se modernizan se quedan 
en el pasado, pierden oportunidades, mientras que las personas y empresarios que abren su mente 
encuentran nuevos senderos. 
 
La producción de maquinarias y equipos para los restaurantes, no cuentan con un alto  nivel 
tecnológico, por lo que aún los empresarios prefieren adquirir los equipos importados. Los negocios 
conforme aumentan de tamaño tienden a disponer de mayores recursos para hacer mejoras en el 
ámbito tecnológico y en la capacitación del personal contratado, pues están conscientes que en esta 
nueva era de tecnología, una empresa que no se modernice y tecnifique no podrá potenciar su 
producción, mejorar los servicios, reducir costos y tiempo, ofreciéndoles a sus clientes productos y 
servicios de calidad,  para mantenerse y posicionarse en el mercado. 
 
3.3 ANÁLISIS INTERNO 
 
El primer aspecto a abordar para el desarrollo de la planificación estratégica es una evaluación del 
ambiente interno de la organización, para ello se realiza un análisis horizontal y vertical de los estados 
financieros de la empresa Columbia SteakHouse, se procederá con el cálculo de tasas o indicadores, 
para conocer la situación pasada y presente de la empresa, con la finalidad de evaluar e interpretar 
los resultados obtenidos y establecer las acciones apropiadas para lograr en el futuro una empresa 
más sólida, con mayor liquidez y mayores rendimientos para los empleados y accionistas. 
 
3.3.1 Análisis Horizontal 
 
En el análisis horizontal se determinará la variación absoluta y relativa de cada una de las cuentas 
del Balance General y del Estado de Resultados, en comparación con los años anteriores, se podrá 
establecer la evolución o retroceso de las partidas a lo largo del tiempo. 
 
El siguiente cuadro cuenta con la información del Balance General, las cuentas de Activo, Pasivo y 
Patrimonio de los años 2009, 2010 y 2011 de la empresa. 
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BALANCE GENERAL 
EMPRESA COLREST S.A 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009- 2010 -2011 
 
Tabla No. 3.1: Balance General Empresa Columbia S.A 
 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
P1 P2 P3
2009 2010 2011 VALOR ABSOLUTOVALOR RELATIVO VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Saldo $ Saldo $ Saldo $ P2-P1 ((P2/P1)-1) P3-P2 ((P3/P2)-1)
1 ACTIVOS 540.979,28            530.567,92               440.044,07           (10.411,36)              -2% (90.523,85)                  -17%
11 ACTIVOS CORRIENTES 232.484,44            223.987,07               150.033,76           (8.497,37)                 -4% (73.953,31)                  -33%
111 CAJA BANCOS 136.152,04            149.896,13               55.939,51             13.744,09                10% (93.956,62)                  -63%
112 INVERSIONES 2.000,00            -                             3.013,46               (2.000,00)                 -100% 3.013,46                      0%
113 CUENTAS POR COBRAR NO REL 17.959,32              8.626,67                   16.888,02             (9.332,65)                 -52% 8.261,35                      96%
1131 CLIENTES 270,50               -                             1.424,12               (270,50)                    -100% 1.424,12                      0%
1132 TARJETAS DE CREDITO 6.727,30                8.626,67                   14.782,81             1.899,37                  28% 6.156,14                      71%
CUENTAS POR COBRAR EMPLEADOS 3.600,00                -                             -                         (3.600,00)                 -100% -                                 0%
1134 ANTICIPO PROVEEDORES 1.500,00                -                             681,09                   (1.500,00)                 -100% 681,09                          0%
1136 CUENTAS POR LIQUIDAR 5.861,52                -                             -                         (5.861,52)                 -100% -                                 0%
114 PAGOS ANTICIPADOS 27.895,06              19.378,73                 23.962,88             (8.516,33)                 -31% 4.584,15                      24%
1141 IVA 11.534,31              8.349,42                   11.288,14             (3.184,89)                 -28% 2.938,72                      35%
1142 IMP.A LA RENTA ANTICIPADO 15.397,59              10.394,50                 11.873,37             (5.003,09)                 -32% 1.478,87                      14%
1143 PREPAGADOS 963,16                    634,81                       801,37                   (328,35)                    -34% 166,56                          26%
115 INVENTARIOS 48.478,02              46.085,54                 50.229,89             (2.392,48)                 -5% 4.144,35                      9%
12 ACTIVOS NO CORRIENTES 308.494,84            306.580,85               290.010,31           (1.913,99)                 -1% (16.570,54)                  -5%
121 ACTIVOS FIJOS 349.791,97            380.951,80               395.167,93           31.159,83                9% 14.216,13                    4%
1212 ACTIVOS FIJOS DEPREC. 349.791,97            380.951,80               395.167,93           31.159,83                9% 14.216,13                    4%
12121 Inst. y Edi ficaciones 281.752,55            300.295,83               300.295,83           18.543,28                7% -                                 0%
12122 Maquinaria  y Equipo 33.771,59              45.594,21                 55.960,34             11.822,62                35% 10.366,13                    23%
12123 Muebles  y Enseres 18.546,59              18.546,59                 21.196,59             -                             0% 2.650,00                      14%
12124 Vehiculos 12.765,62              12.765,62                 13.965,62             -                             0% 1.200,00                      9%
12125 Equipos  de Oficina 707,48                    707,48                       707,48                   -                             0% -                                 0%
12126 Equipos  de Comput. y Soft 2.248,14                3.042,07                   3.042,07               793,93                      35% -                                 0%
122 DEPRECIACIONES ACUMULADAS (41.297,13)             (74.370,95)                (105.157,62)         (33.073,82)              80% (30.786,67)                  41%
2 PASIVOS 479.104,99            376.261,57               331.114,67           (102.843,42)            -21% (45.146,90)                  -12%
21 PASIVOS CORRIENTES 324.006,06            174.780,78               93.755,28             (149.225,28)            -46% (81.025,50)                  -46%
211 CUENTAS POR PAGAR 100.584,78            43.508,78                 12.246,29             (57.076,00)              -57% (31.262,49)                  -72%
212 OBLIGACIONES/ G.POR PAGAR 11.040,00          5.520,00                   12.143,78             (5.520,00)                 -50% 6.623,78                      120%
213 OBLIGACIONES CON EMPLEADO 6.654,05                6.346,90                   6.495,68               (307,15)                    -5% 148,78                          2%
214 OBLIGACIONES CON EL IESS 8.192,60                8.459,13                   9.471,16               266,53                      3% 1.012,03                      12%
215 OBLIGACIONES ADM.TRIBUTAR 27.143,40              27.412,61                 30.096,06             269,21                      1% 2.683,45                      10%
217 DOCUMENTOS POR PAGAR 25.000,00          26.158,85                 23.302,31             1.158,85                  5% (2.856,54)                     -11%
218 OTRAS CUENTAS POR PAGAR 145.391,23            57.374,51                 -                         (88.016,72)              -61% (57.374,51)                  -100%
22 PASIVOS NO CORRIENTES 155.098,93        201.480,79               237.359,39           46.381,86                30% 35.878,60                    18%
221 PRESTAMOS BANCARIOS -                          11.790,04                 -                         11.790,04                0% (11.790,04)                  -100%
222 PROVISIONES 155.098,93        189.690,75               237.359,39           34.591,82                22% 47.668,64                    25%
22201 Prov.Jubi lacion Patronal 135.430,88        162.721,70               211.202,84           27.290,82                20% 48.481,14                    30%
22202 Prov.Deshaucio 19.668,05          26.969,05                 26.156,55             7.301,00                  37% (812,50)                        -3%
TOTAL PASIVO 479.104,99            376.261,57               331.114,67           
3 PATRIMONIO 61.874,29              154.306,35               108.929,40           92.432,06                149% (45.376,95)                  -29%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 540.979,28        530.567,92           440.044,07        
NombreCuenta
ANALISIS HORIZONTAL
42 
 
 
3.3.1.1 Activos 
 
 Activos Corrientes 
 
Caja bancos 
Se incrementó  en $ 13.744,09, equivalentes al  10 % en relación con el 2009, esto se debe a que la 
cuenta Bancos aumento en $ 18.725,54. En el año 2011 disminuyó en $ 93.956,62 equivalentes al 
63% en relación al 2010, debido a que el fondo de gerencia desapareció y la cuenta de bancos se 
redujo en $ 90.285,70. 
 
Inversiones 
En el año 2010 la cuenta no registra ningún valor y en el año 2011, se realizó una inversión en 
adecuaciones por $ 3.013,46, que representa un incremento del 100% en relación con el año anterior. 
 
Cuentas por cobrar no relacionadas 
En el año 2010 la cuenta tuvo una disminución de $ 9.332,65, que representa el 52%, con relación al 
2009,  debido a que la cuenta tarjetas de crédito se incrementó en $ 1.899,37, la cuenta anticipo 
proveedores y las cuentas por liquidar no registraron ningún valor, y en el año 2011 la cuentas por 
cobrar no relacionadas aumentaron $ 8.261,35, equivalentes al 96%, con relación al año 2010, debido 
a que aumento la cuenta por cobrar clientes en $ 1.424,12, aumentó la cuenta tarjetas de crédito en $ 
6.156,14 y los anticipos proveedores también aumentaron en $ 681,09. 
 
Pagos anticipados 
En el 2010 la cuenta tuvo una reducción de $ 8.516,33, que equivale al 31%, con relación al 2009, 
debido a que la cuenta de IVA disminuyó en $ 3.184,89, la cuenta de impuesto a la renta anticipado 
se redujo en $ 5.003,09 y la cuenta de pre pagados también disminuyo en $ 328,35. En el año 2011 
la cuenta pagos anticipados aumentó en $ 4.584,15, equivalente al 24%, con relación al año 2010, 
debido a que la cuenta de IVA aumentó en $ 2.938,72, el impuesto a la renta anticipado aumentó en 
$ 1.478,87 y los pre pagados aumentaron  en $ 166,56. 
 
Inventarios 
La cuenta inventarios mantiene un promedio de $ 48.264,48, en los tres años, la variación del año 
2010 con respecto al año 2009 es del 5% de disminución y la variación del año 2011 al año  2010 es 
del 9% de incremento. 
 
43 
 
 
 Activos no corrientes 
 
Activos fijos 
 
En el 2010 la cuenta se incrementó en  $ 31.159,83, que equivale al 9%, con relación al 2009, debido 
a que se realizaron adecuaciones y adquisición de maquinaria. En el año 2011 se incrementó en $ 
14.216,13, equivalente al 4%, con relación al año 2010, por la compra de maquinarias, muebles y 
vehículos. 
 
3.3.1.2 Pasivos 
 
 Pasivos Corrientes 
 
Cuentas por pagar 
En el 2010 tuvo una disminución de $ 57.076,00, equivalente al 57%, con relación al 2009 y en el 
2011 la disminución fue de $ 31.262,49, que equivale al 72%, con relación al año 2010. 
 
Obligaciones por pagar 
En el año 2010 la cuenta disminuye en $ 5.520, que representa el 50%, debido a que el valor del 
arriendo de los locales disminuye con relación al 2009 y en el año 2011 se incrementa en $ 6.623,78, 
equivalente al 120%, debido al aumento del valor del arriendo 
 
Obligaciones con el empleado 
En el 2010 esta cuenta disminuye en $ 307,15 que equivale al 5%, debido a que  disminuye el monto 
en el décimo tercer sueldo y  en el año  2011 la cuenta aumentó en $ 148,78, que equivale al 2% por 
el décimo tercero. 
 
Obligaciones con el IESS 
En el 2010 esta cuenta aumentó en $ 266,53, que equivale al 3%, debido a que el aporte personal y 
patronal aumentó, con relación al 2009 y en el año 2011 la cuenta aumentó  $ 1.012,03, equivalente 
al 12%, con relación al año 2010. 
 
Obligaciones Tributarias 
En el 2010 la cuenta aumento en $ 269,21, que equivale al 1%, en relación al 2009 y en el año 2011 
aumentó $ 2.683,45, equivalente al 10%, con relación al año 2010. 
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Documentos por pagar 
En el 2010 la cuenta aumentó en $ 1.158,85, que equivale al 5%, en relación al año 2009, debido al 
préstamo que se mantenía con el Bco. Pichincha, y en el 2011 disminuyó en $ 2.856,54, que equivale 
al 11%, con relación al año 2010. 
 
Otras cuentas por pagar 
En el 2010 la cuenta disminuyó en $ 8.8016,72, equivalente al 61% de reducción, en relación al 2009, 
debido a que se abonó a las deudas de los socios de la empresa anterior, y en el 2011 la cuenta 
disminuye en $ 5.7374,51, equivalente al 100%, ya que se acabó de cancelar el saldo de los antiguos 
socios. 
 
 Pasivos no corrientes 
 
En el  2010 la cuenta aumentó en $ 46.381,86, equivalente al 30%, en relación al 2009, debido a que 
las cuentas de provisiones de jubilación patronal y desahucio aumentaron en $ 3.4591,82, además de 
un préstamo bancario por $ 11.790,04, y en el año 2011 la cuenta aumentó en $ 35.878,60, 
equivalentes al 18%, con relación al año anterior, debido a que las cuentas de provisión de jubilación 
y desahucio aumentaron. 
 
3.3.1.3 Patrimonio 
 
En el 2010 el patrimonio se incrementó en $ 1.769,54, que equivale al 35%, con relación al 2009, 
debido a que en este año se realiza la reserva legal por $ 5.314,02, y en el 2011 la cuenta se 
incrementó en $ 8.523,04, equivalente al 125%, debido a que se crea una reserva voluntaria del 
mismo valor, en relación al año anterior. 
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EMPRESA COLREST S.A. 
ESTADO DE RESULTADO 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009-2010-2011 
 
 
Tabla No. 3.2: Balance General Empresa Columbia S.A 
 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
 
 
P1 P2 P3
2009 2010 2011 VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO VALOR ABSOLUTOVALOR RELATIVO
Saldo $ Saldo $ Saldo $ P2-P1 ((P2/P1)-1) P3-P2 ((P3/P2)-1)
4 INGRESOS 1.422.672,34             1.439.002,45 1.573.414,69 16.330,11                1% 134.412,24        9%
41 INGRESOS POR OPERACIONES 1.421.330,73             1.433.797,24  1.570.353,34  12.466,51                1% 136.556,10        10%
411 POR VENTAS 1.421.330,73             1.433.797,24  1.570.353,34  12.466,51                1% 136.556,10        10%
41101 Principal 1.277.804,73             1.303.261,83  1.425.631,25  25.457,10                2% 122.369,42        9%
41102 Sucursal 143.526,00                130.535,41      144.722,09      (12.990,59)              -9% 14.186,68          11%
42 OTROS INGRESOS 1.341,61                     5.205,21          3.061,35          3.863,60                  288% (2.143,86)           -41%
421 OTROS INGRESOS 1.341,61                     5.205,21          3.061,35          3.863,60                  288% (2.143,86)           -41%
42101 Rendimientos Financieros 4,58                             16,39                6,27                  11,81                        258% (10,12)                 -62%
42103 Otros 1.337,03                     5.188,82          3.055,08          3.851,79                  288% (2.133,74)           -41%
5 EGRESOS 1.365.842,52             1.291.510,11  1.479.822,34  (74.332,41)              -5% 188.312,23        15%
51 MATERIA PRIMA 650.947,60                661.657,42      738.048,21      10.709,82                2% 76.390,79          12%
52 ADMINISTRATIVOS 640.760,60                584.647,21      718.799,91      (56.113,39)              -9% 134.152,70        23%
521 NOMINA 287.631,78                283.384,62      304.177,98      (4.247,16)                 -1% 20.793,36          7%
5211 Sueldos 287.631,78                283.384,62      304.177,98      (4.247,16)                 -1% 20.793,36          7%
522 BENEFICIOS SOCIALES 158.967,55                115.701,06      179.159,84      (43.266,49)              -27% 63.458,78          55%
523 GASTOS DE PRODUCCION 89.460,83                   78.891,69        102.855,76      (10.569,14)              -12% 23.964,07          30%
524 ASESORIAS/SERVC.EXTERNOS 36.728,68                   43.082,98        56.363,14        6.354,30                  17% 13.280,16          31%
525 IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONE 3.375,90                     4.031,39          3.200,30          655,49                     19% (831,09)              -21%
526 MATERIALES Y SUMINISTROS 15.698,17                   15.360,47        18.746,68        (337,70)                    -2% 3.386,21            22%
527 MANTENIMIENTO/REPARACION 17.196,71                   15.700,59        22.815,42        (1.496,12)                 -9% 7.114,83            45%
529 FINANCIEROS 31.700,98                   28.494,41        31.480,79        (3.206,57)                 -10% 2.986,38            10%
53 GASTOS NO OPERACIONALES 74.134,32                   45.205,48        22.974,22        (28.928,84)              -39% (22.231,26)         -49%
531 NO DEDUCIBLES 74.134,32                   45.205,48        22.974,22        (28.928,84)              -39% (22.231,26)         -49%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 56.829,82                   147.492,34      93.592,35        90.662,52                160% (53.899,99)         -37%
15% Participacion trabajadores 8.524,47                     22.123,85        14.038,85        13.599,38                160% (8.085,00)           -37%
Impuesto a la Renta 14.207,46                   36.873,08        22.462,16        22.665,63                160% (14.410,92)         -39%
UTILIDAD (PERDIDA) NETA 34.097,89                   88.495,40        57.091,33        54.397,51                160% (31.404,07)         -35%
ANALISIS HORIZONTAL
NombreCuenta
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3.3.1.4 Ingresos 
 
Ingresos por Operaciones 
En el 2010 los ingresos operacionales aumentaron en $ 12.466,51, equivalente al 1%, con relación 
al 2009 y en el 2011 la cuenta aumentó en $ 13.6556,10, equivalente al 10%, con relación al año 
anterior. Con las ampliaciones y adquisición de maquinaria  hubo un mayor espacio para la atención 
al público por ende mayores ventas. 
 
Otro Ingresos 
En el 2010 se registró un aumento de $ 3.863,60, equivalente al 288%, debido a los espacios 
publicitarios que se prestaron a empresas como Coca Cola, en relación al 2009 y en el 2011 hubo 
una disminución de $ 2.143,86, equivalente al 41%, con relación al 2010. 
 
3.3.1.5 Egresos 
 
 Materia Prima 
En el 2010 hubo un incremento de $ 10.709,82, equivalente al 2%, con relación al 2009, y en el 2011 
hubo un incremento de $ 76.390,79, equivalente al 12% con relación al año anterior. 
 
 Administrativos 
 
Nómina 
En el 2010  se registró una disminución de $ 4.247,16, equivalente al 1%, con relación al 2009 y en 
el 2011 se registró un aumento de $ 20.793,36, equivalente al 75%, con relación al año anterior, 
debido a que aumento el personal. 
 
Beneficios sociales 
En el 2010 se registró una disminución de $ 43.266,49, equivalente al 27%, debido a que preguntarle 
a que se año no se otorgo los mismos beneficios a los empleados. 
 
Gastos de producción 
En el año 2010 disminuyó en $ 10.569,14, equivalentes al 12%, con relación al 2009 y en el 2011 la 
cuenta aumentó en $ 23.964,07, equivalente al 30%, con relación al año anterior, esto se debió 
principalmente al incremento en el pago de los arriendos. 
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Asesorías y Servicios  externos 
En el 2010 la cuenta aumento en $ 6.354,30, equivalente al 17%, debido a que se contrató seguros 
médicos para el personal, esto con relación al año 2009 y en el 2011 la cuenta se incrementó en $ 
13.280,16, equivalente al 31%, debido al aumento en las cuentas de servicios ocasionales, servicios 
de limpieza, seguro médico, publicidad, suscripciones y capacitaciones. 
 
Impuestos y Contribuciones 
En el año 2010 la cuenta se incrementó en $ 655,49, equivalente al 19%, en relación al 2009 y en el 
año 2011, la cuenta disminuyó en $ 831,09, equivalentes al 21% con respecto al 2010. 
 
Materiales y Suministros 
En el año 2010 hubo una disminución de $ 337,70, equivalente al 2%, en relación con el año 2009 
y en el 2011 hubo un aumento de $ 3.386,21, equivalente al 22%, debido a que se registró un valor 
significativo en la cuenta otros. 
 
Mantenimiento y reparación 
En el año 2010 hubo una disminución de $ 1.496,12, equivalente al 9%, con respecto al 2009, en el 
año 2011 la  cuenta se incrementó en $ 7.114,83, equivalente al 45%, debido a que se realizó 
mantenimiento de maquinaria, equipo y vehículos, con respecto al 2010. 
 
 Financieros 
En el año 2010 la cuenta disminuyo en $ 3.206,57, equivalente al 10%, con relación al 2009 y en el 
año 2011 la cuenta aumentó en $ 2.986,38, equivalente al 10%,  con relación al año anterior. 
 
 
3.3.1.6 Gastos  no Operacionales 
 
No deducibles 
En el año 2010 los gastos no deducibles disminuyeron en $ 28.928,04, que equivale al 39% debido 
básicamente a la disminución de la provisión  de jubilación y desahucio no deducible, en relación al 
2009 y en el año 2011 disminuyó en  $ 22.231,26 que corresponde al 49%, debido a la disminución 
de la provisión de jubilación y desahucio. 
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3.3.2 Análisis Vertical 
 
La aplicación del método vertical a los estados financieros de la empresa Colrets Cía. Ltda., nos 
permitirá conocer su situación dentro del mismo periodo contable esto comprende los años 2009-
2010-2011. 
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EMPRESA COLREST S.A 
BALANCE GENERAL 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009-2010-2011 
 
Tabla No. 3.3: Balance General Empresa Columbia S.A 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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3.3.2.1 Cuentas de Activo 
 
El Activo Corriente del 2010 en comparación al periodo 2009 se incrementó en 13% representando 
el 42% del total, en el periodo 2011 constituyó el 34% del Total del Activo disminuyendo en 8%  en 
comparación al periodo anterior. 
 
La cuenta Caja - Bancos represento el 59% en el periodo 2009, dicha cuenta ha fluctuado aumentando 
8% en el año 2010 y disminuyendo en un 30% en el año 2011 representando el 37% del total de 
activos corrientes.  
 
Inversiones, representó el 2%, siendo el rubro más pequeño del Total de Activos Corrientes en el año 
2011, en relación a los periodos 2009 con el 1% y el 2010 año en el cual no se realizó ninguna 
inversión. 
 
Las Cuentas por Cobrar no relacionadas representaron en el periodo 2009 el 8% del Total de Activos 
Corrientes, para el año 2010 disminuyó en 4% y para el año 2011 representó el 11% del Total de 
Activos Corrientes 
 
Los pagos Anticipados representaron en el año 2010 el 9% del Total de Activos Corrientes que en 
comparación con el año 2009 disminuyó en un 3%, y en el periodo 2011 representó el 16% del Total 
del Activo Corriente. 
 
La última cuenta del Activo corriente es la de Inventarios que en el año 2009 constituyo el 21% 
siendo el segundo rubro más importante, en el año 2010 fue igual del 21% y el periodo 2011 
representó 33% del Total de los Activos Corrientes. 
 
Respecto al Activo no Corriente en el año 2009 represento el 57%, del total del Activo, en el año 
2010 disminuye el 1% ubicándose en 58% del total y en el periodo 2011 constituyó el 66% del Total 
del Activo. 
 
El Activo Fijo en el año 2009 significó el 100% del Activo no corriente, al igual que los periodos 
2010 y 2011.  
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3.3.2.2 Cuentas de Pasivo 
 
En relación al Pasivo Corriente en el año 2009 la cuenta más representativa es la de Otras Cuentas 
por Pagar que representa un 45%, en el año 2010 representa el 33% y en el 2011 disminuye en su 
totalidad. 
 
Seguido por las Cuentas por pagar que en el año 2009 representaron el 31%, para el año 2010 
disminuye en un 6%, ubicándose en el 25% del total  y para el 2011 significó el 13%,  del total de 
los Pasivo Corrientes. 
 
Las Obligaciones tributarias, constituyeron el 8% en el 2009, para el 2010 fluctuó en un 8% adicional, 
es decir que para ese año represento el 16% y para el 2011 tuvo una mayor representatividad con el 
32%.  
 
Los Documentos por pagar representaron el 8% en el año 2009, en el periodo 2010 significó el 15%, 
incrementándose en un 7% en comparación al periodo anterior y finalmente con el mayor incremento 
en el 2011, ubicándose en el 25%,  del total. 
 
De los Pasivos no Corrientes, la cuenta con mayor representatividad fue la cuenta Provisiones, con 
el 100% en el 2009,  en el año 2010 significo el 94% del total  y en el año 2011 se ubicó nuevamente 
en el 100%, del total de los Pasivos no Corrientes. 
 
El Pasivo no Corriente significó el 32% en el año 2009, fluctuó positivamente en el 2010 con un 
incremento del 22%, ubicándose para este año en el 54% y finalmente en el 2011 se ubicó en el 72%, 
mostrando que el Pasivo no Corriente tuvo mayor representatividad que el Pasivo Corriente, en el 
2011. 
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EMPRESA COLREST S.A. 
ESTADO DE RESULTADO 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009-2010-2011 
 
Tabla No. 3.4: Estado de resultados S.A 
Fuente:Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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3.3.2.3 Ingresos 
 
Los Ingresos Operacionales representaron el año 2009 el 99.91%, en el periodo 2010 representaron 
el 99.64%, y para el año 2011 fueron el  99.81% del total de Ingresos 
 
El total de Gastos en el periodo 2009 representó el 96% en relación al total de las Ventas, en el año 
2010 fue el 89,8%, es decir que disminuyó 6.26% y para el periodo 2011 se incrementó en 4,3% 
representando 94.1% del total de las Ventas. 
 
3.3.2.4 Gastos 
 
Dentro de los rubros que componen el Total de Gastos, como rubro más importante se puede observar 
que los Gastos de Materia Prima en el año 2009 es el 48%, para el periodo 2010 fue el 51% y en el 
año 2011 representó el 50% del Total de los Gastos. 
 
Los Gastos Administrativos, en el periodo 2009 constituyeron el 47% del total de Gastos, para el 
periodo 2010 fueron el 45% del Total y en el 2011 llegaron al 49% del Total. 
 
Los Gastos No Operacionales en el periodo 2010 disminuyeron en 1% en comparación al año 2009, 
que representó el 5%, en el periodo 2011 constituyeron el 2% del Total de Gastos. 
 
La Utilidad Neta de los Accionistas en el año 2009 constituyó el 1.24% del Total de las Ventas, en 
el periodo 2010 se incrementó en 4.51% constituyendo el 5.75% de Utilidad, mientras que en el año 
2011 represento el 3.43% de Utilidad para los Accionistas.  
 
3.4 ANÁLISIS DE INDICADORES O RAZONES FINANCIERAS 
 
Las razones financieras son los parámetros utilizados por los administradores, acreedores e 
inversionistas para evaluar la situación de las compañías y así facilitar su resolución. 
 
3.4.1 Índices de liquidez 
 
a. Razón corriente.- corresponde a las veces que el activo circulante sobrepasa al pasivo 
circulante 
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Mide la capacidad de una empresa de convertir sus activos en caja o de obtener caja para satisfacer 
su pasivo circulante. Es decir miden la solvencia de una empresa en el corto plazo. Mientras mayores 
sean los índices de liquidez mayor será la solvencia de la empresa en el corto plazo. 
 
 
Tabla 3.5: Razón Corriente 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
La razón obtenida durante el año 2010, de 1.28, refleja que la situación de la empresa  mejoró en 
comparación con el año 2009, es decir que el año 2010 cuenta con $1,28 por cada $1 de pasivos 
circulantes, esto refleja que en el 2009 no estaban preparados para afrontar sus deudas, en el 2011 la 
empresa cuenta  con más recursos disponibles y  menos riesgos que el 2010. 
 
b. Capital Neto de Trabajo: muestra la reserva potencial  de tesorería de la empresa. 
 
 
 
En los resultados obtenidos en el año 2009, se observa que la empresa cuenta con un capital de trabajo 
bajo, que pudo solventar las deudas programadas de ese periodo, pero que no podría satisfacer 
contingencias, en cambio en el 2010 observamos  que cuenta con un capital de trabajo importante 
que puede asumir eventualidades al igual que en el 2011. 
 
 
 
 
 
 
 
Capital de Trabajo Neto    = Activos  Corrientes   -      Pasivos  Corrientes
AÑO 2009 2010 2011
TOTAL VECES 0,72                 1,28                 1,60                   
Activo Corriente
Pasivo Corriente
    Razón Corriente =    
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3.4.2 Índices de endeudamiento 
 
a. Razón de endeudamiento 
Muestra que proporción de los activos han sido financiados con deuda. Desde el punto de vista de 
los acreedores, equivale a la porción de activos  comprometidos con acreedores no dueños de la 
empresa. 
 
 
 
Tabla 3.6: Razón Endeudamiento 
 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
La razón de endeudamiento del año 2009 muestra que del total de los activos el 88,56% fue 
financiado con recursos externos, en el año 2010 se muestra que el 70,92% de la inversión fue 
suministrada por terceros y en el 2011 el 75,25%. 
 
3.4.3 Razones de actividad 
 
Miden la eficiencia con que una organización  hace uso de sus recursos, mientras mejores sean estos 
índices se estará haciendo un uso más eficiente de los recursos utilizados.  
 Tabla 3.7: Razones de Actividad 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
AÑO 2009 2010 2011
DOLARES $ 61.874,29 $ 154.306,35 $ 108.929,40
Pasivos Totales
Activos Totales
Nivel de 
endeudamiento 
AÑO 2009 2010 2011
70,92%88,56% 75,25%TOTAL EN PORCENTAJE
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a. Rotación de Activos Fijos 
 
Aun cuando los activos fijos no están en el negocio para ser vendidos, sino para producir los bienes 
y servicios que luego generaran los ingresos, este indicador mide la relación que existe entre el monto 
de los ingresos y el monto de la inversión en activos fijos. 
 
Ventas netas
Activo fijo bruto
Rotación de 
Activos Fijos =  
 
Tabla 3.8: Rotación de Activos Fijos 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
La rotación de activos fijos, muestra que la empresa Colrest S.A, en el año 2009, generó ingresos 
equivalentes a 4 veces la inversión en activos fijos,  en el año 2010 generó ingresos equivalentes a 
3,76 veces la inversión en activos fijos y que finalmente en el año 2011 la empresa generó ingresos 
equivalentes a 3,98 veces la inversión en activos fijos. 
 
b. Rotación de Activo Total 
 
Al igual que el anterior este indicador mide la relación que existe entre el monto de los ingresos y el 
monto de la inversión total. 
 
 
 
Tabla 3.9: Rotación de Activos Totales 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
AÑO 2009 2010 2011
TOTAL VECES 4,00                 3,76                 3,98                   
AÑO 2009 2010 2011
TOTAL VECES 2,63                 2,70                 3,57                   
Ventas Netas
Activos Totales
Rotación de los 
Activos Totales
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Los resultados obtenidos indican que la empresa en el año 2009 tuvo una rotación que esta generado 
un  ingreso equivalente a 2,63 veces la inversión en activos totales, que en el año 2010 generó un 
ingreso equivalente a 2,70 veces la inversión en los activos totales y que en el año 2011 generó un 
ingreso de 3,57 veces la inversión en activos totales. 
 
3.4.4 Razones de Rentabilidad 
 
Miden la capacidad de la empresa para generar utilidades, a partir de los recursos disponibles. 
 
a. Margen de Utilidad Operativa 
 
El margen de utilidad operativa representa la utilidad pura obtenida de cada dólar de ventas. Se llama 
utilidad “pura” porque solo mide la utilidad obtenida de las operaciones e ignora los intereses e 
impuestos. 
 
Margen de Utilidad 
Operativa = 
Utilidad antes de impuestos 
Ventas 
 
Tabla 3.10: Margen de Utilidad Operativa 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
La razón obtenida en el 2009 indica que por cada dólar vendido, la empresa genero una utilidad bruta 
del  4%, en el año 2010  generó una utilidad bruta del 10% y en el año 2011, generó una utilidad 
bruta del 6%, lo cual lleva a concluir que tanto en el 2009 como en el  2011 los gastos en los que 
incurrieron fueron mayores. 
 
b. Margen de Utilidad Neta 
 
El margen de utilidad neta calcula el porcentaje de cada dólar de ventas que queda después de deducir 
todos los costos y gastos, incluyendo los intereses e impuestos. 
 
 
 
AÑO 2009 2010 2011
TOTAL EN PORCENTAJES 4% 10% 6%
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Tabla 3.11: Margen de Utilidad Neta 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
La razón obtenida en el año 2009 indica que el  2% de cada dólar generado por las ventas, es la 
ganancia para los accionistas de la empresa, en el 2010 la razón da como resultado el 6%, es decir 
que de cada dólar obtenido en las ventas el 6% es para los accionistas y en el 2011 indica que es el 
4% de cada dólar lo que el accionista recibe como rédito. 
 
3.5 CADENA DE VALOR 
 
Columbia Steak House, centrará su cadena de valor en las plazas en las que cuentas con mayores 
recursos y disponibilidad, presentando propuestas de implementación y mejoramiento, las mismas 
que permitirán crear un valor adicional y distinguirnos entre la competencia. 
 
Se realizará un análisis específico enfocado en el segmento de los restaurantes que al igual que 
cualquier otro negocio, organiza sus actividades en torno al proceso de creación de valor y por tanto 
utilizaremos el concepto de Cadena de Valor de Porter. 
 
Para los restaurantes utilizaremos el siguiente modelo genérico de la Cadena de Valor, en donde 
constan las actividades primarias y las actividades auxiliares o de apoyo. 
 
AÑO 2009 2010 2011
TOTAL EN PORCENTAJES 2% 6% 4%
Utilidad Neta
Ventas
Margen Neto =
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Gráfico No. 3.8: Cadena de Valor 
 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
3.5.1 Actividades primarias 
 
Las actividades primarias o principales de un restaurante se pueden dividir en cinco grupos: 
 
 La logística interna comprende: actividades como la manipulación de alimentos, aquí el 
personal utiliza guantes, para su protección personal y la protección de los clientes, logrando 
un saneamiento adecuado. 
 
El almacenamiento de los alimentos es más delicado con relación a la carne, la mantienen treinta días 
en la cámara de congelación y las frutas y verduras se las mantiene durante cuatro días en 
refrigeradores. Para la conservación de los alimentos se utiliza la cámara y antecámara de 
congelación y las vitrinas frigoríficas. Para controlar los inventarios se utiliza el método promedio 
ponderado o el último en entrar primeros en salir, de acuerdo al producto se conserva el stock, en el 
caso de los vinos mientras más añejos sean mejor. 
 
En el caso de que el producto no esté en buen estado y conforme a lo pactado se procede con la 
devolución del producto mediante notas de crédito en ese momento. A continuación se detalla la lista 
de proveedores de proveedores más importantes: 
TECNOLOGIA
                                              
*manipulación de 
alimentos 
*almacenamiento de 
alimentos 
*conservación de 
alimentos *control de 
inventarios 
*devoluciones
                         
*preparación de 
alimentos 
*presentación de 
alimentos       
*limpieza             
*control de calidad         
                                   
* Proceso de pedidos                               
* Nivel de servicio                   
*Grado de atención  
*organización  
*limpieza  
*Mantenimiento
                                    
* Publicidad           
*Promoción                          
* Guias           
*Material de venta  
*política de precios y 
control
*Políticas de 
fidelización               
*Base de datos   
*Ajuste del producto  
*Atencion 
personalizada     
*Servicios 
adicionales
ACTIVIDADES PRIMARIAS Logistica Interna Cocina Sala
Comercial y 
marketing
Post Venta
Sistemas informáticos y equipos de cocina
RECURSOS HUMANOS
cuenta con un edifico de dos plantas
 INFRAESTRUCTURA cueanta con una sucursal
Estructura organizativa
Selección, contratación, formación y reciclaje
edificio cuenta con parqueadero en el subsuelo
Desarrollo de política salarial y laboral
Actividades y políticas de compra
Relación con los proveedores
Rotación de stocks
COMPRAS
Mejoras en productos y procesos
M
A
R
G
E
N
 
 
D
E
L
 
S
E
R
V
I
C
I
O
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 PROCESADORA NACIONAL DE ALIMENTOS PRONACA (Distribuye Todo Tipo de 
Cárnicos Chuleta Grasa Embutido salsa de tomate, entre otras) 
 ARCA ECUADOR S.A  Distribuye Gaseosas como Coca Cola, Fanta, entre otras . 
 JUAN ELJURI .Distribuye Vinos y Licores 
 VINESA S.A.  Distribuye vinos y licores 
 FABRICA JURIS Distribuye embutidos 
 SR. PERVIS ZAMBRANO. Productos cárnicos de la costa. 
 Detalle general de proveedores de bienes y servicios 
 
 LISTA DE PROVEEDORES DE BIENES Y SERVICIOS 
 María Vega  Dipor 
 Isolde  Rodríguez  Serpapel 
 Actuaria C.Ltda  María Chang Cobo 
 Vinesa S.A.  CoverPlasCia. Ltda. 
 María Ochoa  Godoy Ruiz 
 Arca Ecuador  Alicia Mantilla 
 Edison Pullas  José Vega Chugchilan 
 Pedro Mena  Confiteca C.A. 
 Vanessa Vaca  Juan EljuriCia. Ltda. 
 EcuachemC.Ltda.  Levapan del Ecuador S.A. 
 Fundación Prof. Contable  Cromaeq S.A. 
 Vazcorp  Comone 
 Provicon  Andina Licores S.A. 
 Pronaca   María Ramírez 
 E.bc  Envagrif C.A: 
 Fabrica Juris  Verónica Pincay 
 Industrial Danec  Patricio Olmedo 
 Raúl Fuertes  Clemencia Cárdenas 
 Còrdovez S.A.  Ecuarefrescos 
 Rafael Sarmiento  MegacavediCia.Ltda. 
 Betty Mendoza  Alpiecuador S.A. 
 ExcompiscisMalfi   Jaime Posada A 
 Dibmocecialtda    Miriam  Bastidas 
 Reyventas  Guillermo Valencia M 
Tabla No. 3.12: Listas de Proveedores 
 
Fuente: Colrest S.A 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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 Cocina:  En la cocina se tiene la preparación de alimentos, la materia prima más importante 
es la carne, la misma que se recibe, se limpia, pasa a la cámara a congelación y 
posteriormente sale para el corte, que en el caso de las chuletas  facilita la labor en el corte 
para los cocineros. 
 
 La presentación de los platos es gourmet. Los cursos recibidos anualmente para la 
manipulación de alimentos, garantizan la limpieza con la que se elabora la comida que se 
sirve. 
 
 El control de calidad en el restaurante, se basa en que todos los trabajadores conocen sus 
responsabilidades y deben cumplir con ellas al cien por ciento. 
 
 Sala: Los pedidos se manejan por cada área, requieren lo que van a utilizar en el día, de 
acuerdo a su experiencia. 
 
 El servicio que presta el restaurante es personalizado, puesto que cada mesero atiende cuatro 
mesas, para dedicar a nuestros clientes un servicio óptimo en tiempo y amabilidad. 
 
 Cada área se encarga de la organización, limpieza y mantenimiento de su plaza, para procurar 
un control y supervisión continua. 
 
 Comercial y Marketing: El restaurante no invierte un monto alto en publicidad, guías o 
material de venta, hasta el momento ha decidido pagar la publicidad en un programa 
deportivo. 
 
En cuanto a su política de fijación de precios y control de estos, son muy cuidadosos, se realizan 
incrementos en épocas muy especiales o cuando se analiza que los costos se han incrementado, no 
es una buena estrategia incrementar los precios muy por el contrario buscan mantenerlos estables. 
 
 Post Venta: En este plano, el restaurante no ha desarrollado ninguna política o estrategia de 
fidelización de los clientes, tampoco cuenta con una base de datos, en lo que se basa o 
mantienen los accionistas y socios: es en el buen servicio, buen producto y precios accesible. 
Como servicios adicionales para los clientes Columbia Steak House, cuenta con WIFI,  
televisión y  servicio a domicilio. 
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3.5.2 Actividades Auxiliares o de Apoyo 
 
Las actividades de apoyo, dan soporte a las actividades primarias, permitiendo incrementar la 
eficiencia de los procesos relacionados en la creación de valor. Las actividades auxiliares están 
compuestas por cuatro grupos. 
 
Infraestructura 
 
En cuanto a infraestructura, Columbia Steak House, cuenta con un edificio de dos plantas, con 
capacidad para trescientas personas, cada salón cuenta con  baño privado, y acoge a ciento cincuenta 
personas, además cuenta con parqueaderos en el exterior y el subsuelo. La sucursal está ubicada en 
la Av. Tarqui y Estrada, cuenta con capacidad para ochenta personas y no posee parqueaderos 
propios. 
 
Columbia no cuenta con un departamento de recursos humanos, las decisiones sobre políticas 
salariales y laborales y  lo referente al desarrollo y puesta en marcha de las  capacitaciones y 
promociones, las toman los socios sin mayor conocimiento del tema. 
 
Respecto a la tecnología, el restaurante cuenta con software especializados para el área de 
contabilidad, aquí se trabaja con Memory Conty, para anexos trabajan con SITAC y los roles de pago 
se  los elabora en Excel, de acuerdo a los comentarios de las personas relacionadas los sistemas son 
obsoletos y no disminuyen la carga operativa a los empleados. 
 
Todos los factores mencionados anteriormente, son elementos claves y de gran importancia, para 
crear ventajas competitivas, que sean percibidas por los clientes, lo que generará opiniones positivas 
que serán difundidas en su entorno, colaborando con el posicionamiento y promoción de la marca. 
 
3.6 MICROAMBIENTE 
 
3.6.1 Análisis del Modelo de las Cinco Fuerzas de  Porter. 
 
Con el objeto de analizar la rentabilidad a largo plazo de la empresa Columbia Steak House se ha 
considerado realizar el análisis de las cinco fuerzas de Michael Porter que analiza y relaciona los 
objetivos y recursos de la empresa con cada una de ellas. Según Porter los factores para medir la 
rentabilidad de la empresa son: 
 
1. Rivalidad entre empresas competidoras 
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2. Entrada potencial de nuevos competidores 
3. Desarrollo potencial de productos sustitutos 
4. El poder de negociación de los proveedores 
5. El poder de negociación de los compradores (Porter, 2004, pág. 20) 
 
Estas fuerzas influyen en costos de materia prima, precios,  inversión de la empresa y forman también 
la estructura de la industria, la misma que se puede cambiar mediante buenas estrategias que influyan 
en las cinco fuerzas. A continuación  se explican cómo afecta cada una de las fuerzas a la empresa 
 
3.6.1.1 Rivalidad entre empresas competidoras 
 
La rivalidad entre empresas competidoras se define en como la competencia puede mantener sus 
posición en el mercado. Para conocer la rivalidad de empresa competidoras  se analizan algunos 
factores que pueden influir en la rivalidad de los competidores existentes. Columbia Steak House, es 
un restaurante que se dedica a la línea de parrilladas, adicional a esto también ofrece la línea de 
comida rápida, por lo que existe diferencia con sus competidores directos. En el mercado donde se 
desarrolla, coexisten empresas que ofrecen productos con las mismas características por lo que el 
número de competidores es mayor y el grado de rivalidad es alta, ya que los competidores tratarán 
de apoderarse de una porción del mercado. Para el estudio de estas fuerzas consideramos como 
competencia directa los siguientes establecimientos: 
 
Parrilladas 
o Búfalos 
o Rincón del gaucho 
o Columbus 
o Esteban Grill 
 
Comida rápida 
o Para esta línea de productos nos referimos a  todos los establecimientos ubicados en el 
sector dedicados a esta línea. 
 
Como competencia indirecta existen establecimientos fuertemente posicionados en este sector, son 
grandes cadenas de comida. 
 
o La Tablita del Tártaro 
o Caravana  
o KFC 
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En general no existen barreras de entrada que impidan el ingreso a nuevos competidores por lo que 
el grado de rivalidad es alto. No existe diferenciación de productos, por lo que el consumidor realizará 
una elección enfocándose en los precios y en la calidad del servicio. Los costos que enfrentan los 
consumidores cuando deciden cambiar de proveedores de servicios son bajos, debido a que Columbia 
Steak House es referente de precios para sus competidores directos, por lo que no tendrá un cambio 
fuerte para los consumidores. No existen barreras de salidas altas ya que Columbia no cuenta con 
activos especializados que impidan la salida del negocio del mercado. 
 
En conclusión, la rivalidad de los competidores es alta por lo que se puede establecer que la 
rentabilidad del sector en el largo plazo tiene a disminuir por el ingreso constante de competidores y 
la intensidad con la que estos compiten por una parte del mercado de consumo de comida. 
 
 
3.6.1.2 Entrada potencial de nuevos competidores 
 
Esta fuerza se refiere a la facilidad con que nuevas empresa ingresan  al sector dependiendo de las 
barreras de entrada que impidan su ingreso. Para que un competidor decida ingresar al mercado debe 
considerar enfrentarse a empresas que están fuertemente posicionadas, que existan costos elevados, 
además de afrontar fuertes campañas publicitarias e ingreso de nuevos productos. Según Porter, 
básicamente existen 6 tipos de barrera de entradas que a continuación enumeramos: 
 
1. Economías de escala 
2. Identidad de marca 
3. Requisitos de capital 
4. Acceso de canales de distribución 
5. Desventajas de costos independientes de escala 
6. Regulaciones gubernamentales 
 
Para el análisis  de competencia de la empresa se considera cada una de estas barreras para conocer 
el grado de intensidad que tiene cada una de ellas. En las economías de escala se habla de 
disminuciones de costos unitarios a medida que aumenta el volumen de producción, en el estudio de 
Columbia Steak House,  existe una barrera de entrada alta, ya que al aumentar las ventas, se 
incrementa también el volumen de compras que se realiza, mejorando los precios comprados a 
nuestros proveedores, de esta manera se consigue una reducción en el costo. 
 
65 
 
Si un competidor desea ingresar al mercado, se encontrará con una desventaja en costos que son 
opciones no deseables, ya que Columbia cuenta con descuentos por volumen de compras desde el 
10% hasta el 20% dependiendo el tipo de mercadería. 
 
La barrera de entrada con respecto a la lealtad de la marca es alta, puesto que Columbia Steak House 
posee un posicionamiento relevante en la ciudad de Quito, hay personas que tienen mucha simpatía 
al establecimiento por sus antecedentes, buen servicio, y calidad en sus productos, esto se demuestra 
al contar con clientes que visitan el restaurante por más de 20 años. 
 
En lo que se refiere a los requerimientos de capital, la barrera de ingreso de nuevos competidores es 
baja, debido principalmente a que no se requiere de recursos financieros elevados ni activos costosos 
para instalar un restaurante de características similares. 
 
La intensidad de la fuerza disminuye más aun cuando existe una desventaja en los costos 
independientes de la escala, como el costo de cambio que tiene el consumidor, puesto que por la 
ubicación favorable de Columbia y su trayectoria, el ingreso de un nuevo competidor sin la misma 
capacidad y experiencia reduce la amenaza. 
 
Respecto a las regulaciones gubernamentales se considera una barrera baja, puesto que instalar un 
negocio de estas características no requiere permisos especiales, por lo que cualquier persona que 
cuente con capital de inversión pueda incursionar en este negocio. 
 
En conclusión, la entrada potencial de competidores tiene una intensidad media, especialmente por 
la el posicionamiento del que goza Columbia SteakHouse y su tamaño, aunque por otro lado, el 
requerimiento de capital de instalación de negocios similares no sea alto y permita el constante 
ingreso de competidores. 
 
3.6.1.3 Desarrollo potencial de productos sustitutos 
 
Se refiere a la presión ejercida por los productos o servicios sustitutos, capaces de satisfacer la 
necesidad cubierta por el producto del sector en estudio.  
 
Los productos sustitutos son considerados como la amenaza más poderosa desde el punto de vista de 
la relación precio vs. calidad en el producto y el servicio en el sector de restaurantes. 
 
66 
 
Columbia Steak House es una empresa que  debido a su excelente calidad y servicio  además de la 
experiencia de su personal ha logrado diferenciarse de los productos sustitutos  lo cual ha dado un 
gran énfasis a este tipo de gastronomía. 
 
La presión de sustitutos es alta, principalmente por la existencia de empresas que ofrecen servicios 
de alimentación variada, a pesar del excelente posicionamiento de la empresa la frecuencia de 
consumo no es diaria, de ahí que otros establecimientos de venta de alimentos de consumo inmediato 
dedicados a especialidades de mar o comida nacional se consideran sustitutos perfectos del negocio. 
 
3.6.1.4 El poder de negociación de los proveedores 
 
“Esta fuerza hace referencia a la  capacidad que tienen los proveedores de ejercer que presión sobre 
los precios que cobran y el nivel de servicio que ofrecen” (Noboa, 2007, pág. 8) 
 
Esta fuerza se refiere a conocer si los proveedores pueden ejercer presión  sobre los precios   y 
pedidos, y  si se encuentran organizados. Estos aspectos no son convenientes para el mercado, será 
más complicado si no se encuentra  productos sustitutos o  son de alto costo. 
 
Columbia Steak House maneja una gran cantidad de  proveedores muchos de ellos son empresas de 
gran tamaño, fuertemente posicionadas en el mercado y que ofrecen condiciones de crédito y 
descuentos según el volumen de compra y fidelidad del cliente;  en el caso de la empresa, los plazos 
de crédito van desde los 8 a 30 días dependiendo del proveedor y la cantidad adquirida. 
 
La intensidad del poder de negociación de los proveedores se reduce puesto que existe diversidad de 
empresas que ofertan productos con las mismas características con la opción de  comparar precios y 
el costo de cambio es reducida, además la competencia por precio se intensifica lo que permite a 
Columbia Steak House sostener su economía de escala y beneficiarse de la pugna de los proveedores 
por obtener pedidos. 
 
No existe concentración de proveedores, por lo que no hay indicios de asociación o de agrupaciones 
que impongan condiciones específicas para la adquisición de materias primas, víveres e insumos. 
 
En conclusión, el poder de negociación de los proveedores es bajo, principalmente por la gran 
cantidad de empresas que ofertan las materias primas, víveres e insumos a los que se puede adquirir 
para operar. Esto indica que la rentabilidad del sector tiende a mantenerse e incrementarse en el 
tiempo. 
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3.6.1.5 El poder de negociación de los compradores 
 
“El poder de negociación  de los consumidores hace referencia a su capacidad de ejercer presión  
sobre los precios, y sobre el nivel de servicios existentes en el mercado. Los determinantes de esta 
fuerza son el tamaño, la concentración de los consumidores, nivel de información del consumidor y 
el perfil del producto”. (Noboa, 2007, pág. 10) 
 
La gran mayoría de los clientes que visitan Columbia SteakHouse son compradores pequeños por lo 
que el poder de negociación es bajo. No existe concentración ya que la decisión de compra es 
individual y depende enteramente del gusto y preferencia por la comida ofertada, eso hace que los 
consumidores no puedan influir en la reducción de precios. 
 
El costo de cambio para el cliente es bajo, consecuencia de la poca diferenciación que puede 
encontrar respecto de ofertas de preparación de alimento a la parrilla y comida rápida similares esto 
incrementa el poder de negociación de los consumidores. 
 
Se puede concluir que la intensidad del poder de negociación  de los consumidores es media, 
principalmente por el bajo costo de cambio de proveedor que enfrenta, la rentabilidad del sector en 
este caso tenderá a mantenerse en el futuro. 
 
Conclusión del modelo de fuerzas de Porter 
 
La intensidad de la rivalidad de los competidores se muestra alta, esto implica que una empresa que 
quiera competir en este mercado deberá utilizar estrategias diferenciadoras y consolidar una 
inversión importante en mercadeo y promoción de sus productos, mejorando constante el servicio y 
garantizando entera satisfacción al cliente. A partir de ello podrá consolidar una porción de mercado 
que le garantice una rentabilidad atractiva y permanencia en el segmento de venta de comida a la 
parrilla y comida rápida en la ciudad de Quito. 
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MODELO DE CINCO FUERZAS DE PORTER APLICADO A COLUMBIA STEAK 
HOUSE 
 
Rivalidad entre 
empresas 
competidoras
Entrada potencial 
de nuevos 
competidores
Desarrollo 
potencial de 
productos 
sustitutos
Poder de 
negociación de los 
compradores
Poder de 
negociación de los 
proveedores
Alta
Baja Media 
Alta
Alta
 
 
Gráfico No. 3.9: Modelo de las cinco Fuerza Porter 
 
Fuente: (Porter, 2004, pág. 20) 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
  
 
3.7 ANALISIS FODA 
 
Este análisis permite conocer la  situación actual de la empresa a través de los estudios de sus 4 
factores, la parte interna que son las fortalezas, debilidades, y la externa  oportunidades y amenazas. 
 
 En el ambiente externo se han analizado todas las oportunidades que le brinda el entorno y que nos 
ayudan al desarrollo de la empresa, de la misma manera se han estudiado las amenazas que pueden 
ocasionar  perjuicio y afecte la estabilidad de la empresa. 
 
A continuación se detalla  el análisis de los cuatro factores (FODA) que afectan o ayudan al desarrollo 
de Columbia Steak House. 
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Tabla No. 3.13: Matriz Foda (Oportunidades y Amenazas) 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
 
O1 Apertura de varias sucursales en la ciudad de Quito A1
Las cadenas grandes de comida posicionados en el 
mercado por precios económicos
O2 Sector de servicios de alimentos y bebidas crece al 11,9 % A2
Incremento de las tasas arancelarias para 
productos importados (Carne y Vinos)
O3 Fácil accesibilidad a préstamos  de instituciones financieras A3
Facilidad de ingreso de nuevos  competidores, 
debido a que no se requiere  recursos financieros 
elevados
O4
Desarrollar la l ínea de alquiler de local para contratos 
empresariales
A4
Trabajos de soterramiento de cables en el sector de 
ubicación en uno de los locales 
O5
Cambio hábitos de consumo de las familias respecto de  
alimentos y bebidas preparado para consumo inmediato
A5
Presencia de sustitutos en materia de tipos de 
restaurantes y variedad de tipos de comida
O6 Fijación en los precios de productos de primera necesidad A6 Inseguridad en el sector
O7 Industria turística interna crece en  un 5%  anual A7
Crecimiento del numero de establecimientos  
dedicados a la venta de alimentos y bebidas es del 
57,9%
O8
Políticas de control de precios por el gobierno que permiten 
programar el costo de víveres
A8
Inestabilidad gubernamental que impida la 
inversión externa
O9 Apertura de Franquicias del Negocio en el territorio ecuatoriano A9 Inestabilidad en las políticas tributarias
O10
Ingreso de mayor cantidad de turistas por año al Ecuador con 
intención de visitar Quito
A10
Ineficientes incentivos gubernamentales para la 
inversión en expansión y mejora de los 
establecimientos de servicios de alimentos
O11
Precios de productos perecibles y no perecibles con pocas 
variaciones gracias a la estabilidad de la inflación
A11
Flexibilidad en los tramites legales para la 
apertura de mas establecimientos
O12
Posibilidad de realizar una integración horizontal para el cultivo 
propio de hortalizas y legumbres
A12
Incremento en el consumo de productos bajos en 
grasa
O13 Tasa de interés  pymes  8,17% que incentiva el acceso a crédito A13
Mayor conciencia del cuidado físico de la 
población
O14
Creación de nuevos menús para segmentos diferentes a Comida 
Rápida y Parril la
A14
Disminución de la capacidad adquisitiva de los 
consumidores
O15 Desarrollo de programas de apoyo social 
OPORTUNIDADES AMENAZAS
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Tabla No. 3.14: Matriz Foda (Fortalezas y Debilidades) 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1
Ubicación geográfica ideal del restaurante 
D1
Resistencia al cambio, por parte de los accionistas 
de la empresa
F2
Buena relación del servicio y los productos en comparación con el 
precio
D2
Inversión mínima en publicidad
F3 Preferencia del mercado que genera prestigio en la marca 
Columbia Steak House
D3
Escasa participación en medios electrónicos o 
redes sociales a diferencia de los principales 
competidores
F4
Excelentes relaciones con los proveedores, por los pagos 
puntuales en las compras a crédito y los descuentos de 10 y 20 
porciento .
D4
Proceso de producción no estandarizados
F5
Referente en cuanto a precios para los competidores
D5
Incumplimiento de normas de seguridad para 
grupos de atención prioritaria (Personas con 
capacidades diferentes)
F6
Excelente Know how adquirido por la empresa - recetas propias
D6
Escasa especialización y capacitación en los 
niveles jerárquicos
F7
Personal comprometido con la empresa - excelente clima laboral
D7 Proceso ineficiente en la administración y custodia 
del dinero generado en la operación diaria
F8
Buena comunicación entre los jefes y subordinados 
D8
Desactualización del software contable, se aplican 
NIIF manualmente
F9
Instalaciones brindan comodidad y seguridad para los clientes
D9
La gestión de talento humano es empírica, no se 
evidencia un departamento especializado
F10
Empresa con índices de liquidez óptimos lo que permite ejecutar 
programas estratégicos
D10
Planes de capacitación y formación deficientes
F11 Existencia de un plan de beneficios laborales para el personal D11 No cumplen con las normas de BPM
F12 Estabilidad laboral para los empleados D12
Las instalaciones no satisfacen las necesidades de 
segmentos de edad inferiores a los 12 años
D13
Políticas poco claras en cuento a desarrollo y 
promoción del talento humano de la empresa
D14
Exceso de confianza respecto a la posición de la 
empresa
D15
Exceso de liquidez que no esta generando 
rentabilidad
D16 No contar con terreno propio 
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3.7.1 Matriz de Ponderación de Impactos 
 
Las matrices de Ponderación permiten conocer la magnitud del impacto que tienen cada uno de los 
factores analizados en la  matriz FODA, estas ayudan a conocer los beneficios o perjuicios que pueden 
ocasionarnos  cada una de ellas. 
Para referirse al grado de incidencia  se han ponderado de la siguiente manera: Alta  5, Media 3, Baja 1. 
Esta ponderación se lo realiza a cada una de las  matrices evidenciando el impacto que tienen para 
Columbia Steak House. 
MATRICES DE PONDERACION DE IMPACTOS FORTALEZAS 
 FORTALEZAS ALTO MEDIO BAJO 
F1 Ubicación geográfica ideal del restaurante 5   
F2 
Buena relación del servicio y los productos en 
comparación con el precio 5     
F3 
Preferencia del mercado que genera prestigio en la marca 
Columbia SteakHouse   3   
F4 
Excelentes relaciones con los proveedores, por los pagos 
puntuales en las compras a crédito y los descuentos de 10 
y 20%   3   
F5 Referente en cuanto a precios para los competidores     1 
F6 
Excelente Know how adquirido por la empresa - recetas 
propias 5     
F7 
Personal comprometido con la empresa - excelente clima 
laboral   3   
F8 Buena comunicación entre los jefes y subordinados    3   
F9 
Instalaciones brindan comodidad y seguridad para los 
clientes 5     
F10 
Empresa con índices de liquidez óptimos lo que permite 
ejecutar programas estratégicos 5     
F11 
Existencia de un plan de beneficios laborales para el 
personal   3   
F12 Estabilidad laboral para los empleados   3   
Tabla No. 3.15: Matrices de Impactos Fortalezas 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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MATRIZ DE IMPACTO DEBILIDADES 
No DEBILIDADES ALTO  MEDIO BAJO 
O1 
Resistencia al cambio, por parte de los accionistas de 
la empresa 5     
O2 Inversión mínima en publicidad 5     
O3 
Escasa participación en medios electrónicos o redes 
sociales a diferencia de los principales competidores     1 
O4 Proceso de producción no estandarizados 5     
O5 
Incumplimiento de normas de seguridad para grupos 
de atención prioritaria (Personas con capacidades 
diferentes)   3   
O6 
Escasa especialización y capacitación en los niveles 
jerárquicos 5     
O7 
Proceso ineficiente en la administración y custodia del 
dinero generado en la operación diaria 5     
O8 
Desactualización del software contable, se aplican 
NIIF manualmente   3   
O9 
La gestión de talento humano es empírica, no se 
evidencia un departamento especializado     1 
O10 Planes de capacitación y formación deficientes   3   
O11 No cumplen con las normas de BPM 5     
O12 
Las instalaciones no satisfacen las necesidades de 
segmentos de edad inferiores a los 12 años     1 
O13 
Políticas poco claras en cuento a desarrollo y 
promoción del talento humano de la empresa   3   
O14 
Exceso de confianza respecto a la posición de la 
empresa 5     
O15 Exceso de liquidez que no está generando rentabilidad   3   
O16 No contar con terreno propio  5     
Tabla No. 3.16: Matrices de Impacto Debilidades 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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MATRIZ DE IMPACTO OPORTUNIDADES 
No OPORTUNIDADES ALTO  MEDIO BAJO 
O1 Apertura de varias sucursales en la ciudad de Quito 5     
O2 
Sector de servicios de alimentos y bebidas crece al 
7,66 %   3   
O3 
Fácil accesibilidad a préstamos  de instituciones 
financieras   3   
O4 
Desarrollar la línea de alquiler de local para contratos 
empresariales 5     
O5 
Cambio hábitos de consumo de las familias respecto 
de  alimentos y bebidas preparado para consumo 
inmediato     1 
O6 
Fijación en los precios de productos de primera 
necesidad     1 
O7 Industria turística interna crece en  un 5%  anual    3   
O8 
Políticas de control de precios por el gobierno que 
permiten programar el costo de víveres     1 
O9 
Apertura de Franquicias del Negocio en el territorio 
ecuatoriano   3   
O10 
Ingreso de mayor cantidad de turistas por año al 
Ecuador con intención de visitar Quito   3   
O11 
Precios de productos perecibles y no perecibles con 
pocas variaciones gracias a la estabilidad de la 
inflación   3   
O12 
Posibilidad de realizar una integración horizontal para 
el cultivo propio de hortalizas y legumbres 5     
O13 
Tasa de interés  pymes  8,17% que incentiva el acceso 
a crédito      1 
O14 
Creación de nuevos menús para segmentos diferentes 
a Comida Rápida y Parrilla 5     
O15 Desarrollo de programas de apoyo social  5     
Tabla No. 3.17: Matrices de Impacto Oportunidades 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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MATRIZ DE IMPACTO AMENAZAS  
No AMENAZAS ALTO  MEDIO BAJO 
A1 
Las cadenas grandes de comida posicionados en el 
mercado por precios económicos 5     
A2 
Incremento de las tasas arancelarias para productos 
importados (Carne y Vinos)     1 
A3 
Facilidad de ingreso de nuevos  competidores, debido a 
que no se requiere  recursos financieros elevados 5     
A4 
Trabajos de soterramiento de cables en el sector de 
ubicación en uno de los locales      1 
A5 
Presencia de sustitutos en materia de tipos de restaurantes 
y variedad de tipos de comida   3   
A6 Inseguridad en el sector 5     
A7 
Crecimiento del número de establecimientos  dedicados a 
la venta de alimentos y bebidas es del 57,9% 5     
A8 
Inestabilidad gubernamental que impida la inversión 
externa   3   
A9 Inestabilidad en las políticas tributarias   3   
A10 
Ineficientes incentivos gubernamentales para la inversión 
en expansión y mejora de los establecimientos de 
servicios de alimentos     1 
A11 
Flexibilidad en los trámites legales para la apertura de 
mas establecimientos   3   
A12 
Incremento en el consumo de productos bajos en grasa 
  3   
A13 Mayor conciencia del cuidado físico de la población   3   
A14 
Disminución de la capacidad adquisitiva de los 
consumidores 5     
Tabla No. 3.15: Matrices de Impacto Amenazas 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
MATRICES DE ESTRATÉGICAS  FA, FO, DA, DO 
El propósito de estas matrices es relacionar cada elemento de la matriz con el propósito de generar 
estrategias que nos permitan  tomar decisiones para lograr los objetivos, para esto se realiza la 
ponderación de cada matriz donde evaluamos  el  impacto que tiene cada elemento de la matriz según su 
grado de importancia como a continuación se detalla: 
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Impacto Valoración 
Alto 5 
Medio 3 
Bajo 1 
Tabla No. 3.16: Valoración de Impacto 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
FO  
Para la matriz de estrategias FO donde utiliza las fortalezas internas para aprovechar las oportunidades 
externas. 
Promedio de oportunidades 17,20 
Promedio de oportunidades 22 
FA 
Estrategias  que utilizan fortalezas internas  para reducir las amenazas del entorno 
Promedio de Fortalezas  17,66 
Promedio de Amenazas  15,14 
DO 
Estrategias que  tratan de mejorar las debilidades de la empresa considerando las oportunidades del 
entorno 
Promedio de Debilidades  17,66 
Promedio de Oportunidades  15,14 
DA 
Estas estrategias tienen como objetivo reducir las debilidades para evitar amenazas. 
Promedio de Debilidades  16 
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Promedio de Amenazas  19 
Realizado los promedios de cada matriz  se selecciona los que  sean  iguales o mayores al promedio que 
son los de más importancia. 
De esta manera se proporcionaran las estrategias para determinar cuáles son  las mejores y las que 
podemos implementar. 
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Tabla No. 3.17: Matrices Áreas Ofensivas de Iniciativa Estratégica FO 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
  
O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 O8 O9 O10 O11 O12 O13 O14 O15
FORTALEZAS/OPORTUNIDADES
Apertura de varias 
sucursales en la ciudad 
de Quito
Sector de servicios de 
alimentos y bebidas 
crece al 11,9 %
Fácil accesibilidad a 
préstamos  de 
instituciones financieras
Desarrollar la línea de 
alquiler de local para 
contratos empresariales
Cambio hábitos de 
consumo de las familias 
respecto de  alimentos y 
bebidas preparado para 
consumo inmediato
Fijación en los 
precios de 
productos de 
primera necesidad
Industria turística 
interna crece en  un 
5%  anual 
Políticas de control 
de precios por el 
gobierno que 
permiten 
programar el costo 
de víveres
Apertura de 
Franquicias del 
Negocio en el 
territorio 
ecuatoriano
Ingreso de mayor 
cantidad de turistas 
por año al Ecuador 
con intención de 
visitar Quito
Precios de 
productos 
perecibles y no 
perecibles con 
pocas variaciones 
gracias a la 
estabilidad de la 
inflación
Posibilidad de 
realizar una 
integración 
horizontal para el 
cultivo propio de 
hortalizas y 
legumbres
Tasa de interés  
pymes  8,17% que 
incentiva el acceso 
a crédito 
Creación de 
nuevos menús para 
segmentos 
diferentes a 
Comida Rápida y 
Parrilla
Desarrollo de 
programas de 
apoyo social 
TOTAL
F1 Ubicación geográfica ideal del restaurante 3 1 1 5 1 1 1 1 5 1 1 3 1 3 1 29
F2
Buena relación del servicio y los productos en comparación con el
precio 1 1 1 3 1 3 1 1 1 1 1 5 1 1 1 23
F3
Preferencia del mercado que genera prestigio en la marca Columbia
Steak House 5 1 1 5 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 25
F4
Excelentes relaciones con los proveedores, por los pagos puntuales en
las compras a crédito y los descuentos de 10 y 20 porciento . 3 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 3 1 1 1 21
F5 Referente en cuanto a precios para los competidores 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
F6 Excelente Know how adquirido por la empresa - recetas propias 1 1 1 3 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 19
F7 Personal comprometido con la empresa - excelente clima laboral 3 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 19
F8 Buena comunicación entre los jefes y subordinados 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 21
F9 Instalaciones brindan comodidad y seguridad para los clientes 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 19
F10
Empresa con índices de liquidez óptimos lo que permite ejecutar
programas estratégicos 5 3 1 1 1 1 1 1 3 1 1 5 1 1 3 29
F11 Existencia de un plan de beneficios laborales para el personal 1 1 1 3 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 19
F12 Estabilidad laboral para los empleados 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 3 19
TOTAL 26 14 12 32 12 14 12 12 30 12 12 24 12 16 18
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Tabla No. 3.18: Matrices de Áreas Defensivas Estratégica FA 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 A11 A12 A13 A14
FORTALEZAS/AMENAZAS
Las cadenas grandes de 
comida posicionados en 
el mercado por precios 
económicos
Incremento de las tasas 
arancelarias para 
productos importados 
(Carne y Vinos)
Facilidad de ingreso de 
nuevos  competidores, 
debido a que no se 
requiere  recursos 
financieros elevados
Trabajos de 
soterramiento de cables 
en el sector de ubicación 
en uno de los locales 
Presencia de sustitutos 
en materia de tipos de 
restaurantes y variedad 
de tipos de comida
Inseguridad en el 
sector
Crecimiento del 
numero de 
establecimientos  
dedicados a la 
venta de alimentos 
y bebidas es del 
57,9%
Inestabilidad 
gubernamental que 
impida la inversión 
externa
Inestabilidad en las 
políticas tributarias
Ineficientes 
incentivos 
gubernamentales 
para la inversión en 
expansión y mejora 
de los 
establecimientos de 
servicios de 
alimentos
Flexibilidad en los 
tramites legales 
para la apertura de 
mas 
establecimientos
Incremento en el 
consumo de 
productos bajos en 
grasa
Mayor conciencia 
del cuidado físico 
de la población
Disminución de la 
capacidad 
adquisitiva de los 
consumidores
TOTAL
F1 Ubicación geográfica ideal del restaurante 3 1 3 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 22
F2
Buena relación del servicio y los productos en
comparación con el precio 3 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 20
F3
Preferencia del mercado que genera prestigio en la
marca Columbia Steak House 1 1 5 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 20
F4
Excelentes relaciones con los proveedores, por los
pagos puntuales en las compras a crédito y los
descuentos de 10 y 20 porciento . 1 3 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18
F5
Referente en cuanto a precios para los
competidores 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
F6
Excelente Know how adquirido por la empresa -
recetas propias 3 1 3 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 22
F7
Personal comprometido con la empresa - excelente
clima laboral 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
F8 Buena comunicación entre los jefes y subordinados 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
F9
Instalaciones brindan comodidad y seguridad para
los clientes 1 1 3 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 20
F10
Empresa con índices de liquidez óptimos lo que
permite ejecutar programas estratégicos 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 3 18
F11
Existencia de un plan de beneficios laborales para el
personal 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
F12 Estabilidad laboral para los empleados 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
TOTAL 20 18 24 12 18 20 12 14 12 12 12 12 12 14
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Tabla No. 3.19: Matrices de Áreas Respuesta Estratégica DO 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
  
O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 O8 O9 O10 O11 O12 O13 O14 O15
DEBILIDADES/OPORTUNIDADES
Apertura de varias 
sucursales en la ciudad de 
Quito
Sector de servicios de 
alimentos y bebidas 
crece al 11,9 %
Fácil accesibilidad a 
préstamos  de 
instituciones financieras
Desarrollar la línea de 
alquiler de local para 
contratos empresariales
Cambio hábitos de 
consumo de las familias 
respecto de  alimentos y 
bebidas preparado para 
consumo inmediato
Fijación en los 
precios de 
productos de 
primera necesidad
Industria turística 
interna crece en  
un 5%  anual 
Políticas de control 
de precios por el 
gobierno que 
permiten 
programar el costo 
de víveres
Apertura de 
Franquicias del 
Negocio en el 
territorio 
ecuatoriano
Ingreso de mayor 
cantidad de turistas 
por año al Ecuador 
con intención de 
visitar Quito
Precios de 
productos 
perecibles y no 
perecibles con 
pocas variaciones 
gracias a la 
estabilidad de la 
inflación
Posibilidad de 
realizar una 
integración 
horizontal para el 
cultivo propio de 
hortalizas y 
legumbres
Tasa de interés  
pymes  8,17% que 
incentiva el acceso 
a crédito 
Creación de 
nuevos menús para 
segmentos 
diferentes a 
Comida Rápida y 
Parrilla
Desarrollo de 
programas de 
apoyo social 
TOTAL
D1
Resistencia al cambio, por parte de los accionistas
de la empresa 3 3 1 3 1 1 1 3 5 1 1 3 1 3 1 31
D2 Inversión mínima en publicidad 3 1 1 3 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 5 25
D3
Escasa participación en medios electrónicos o redes
sociales a diferencia de los principales competidores 3 1 1 3 3 1 1 1 3 5 1 1 1 1 3 29
D4 Proceso de producción no estandarizados 5 3 1 5 1 1 1 1 5 1 1 3 1 3 1 33
D5
Incumplimiento de normas de seguridad para grupos
de atención prioritaria (Personas con capacidades
diferentes) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 19
D6
Escasa especialización y capacitación en los niveles
jerárquicos 5 1 1 3 1 1 1 1 3 1 1 5 1 5 1 31
D7
Proceso ineficiente en la administración y custodia
del dinero generado en la operación diaria 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
D8
Desactualización del software contable, se aplican
NIIF manualmente 3 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 19
D9
La gestión de talento humano es empírica, no se
evidencia un departamento especializado 3 1 1 3 1 1 1 1 3 1 1 1 1 3 1 23
D10 Planes de capacitación y formación deficientes 5 1 1 5 1 1 1 1 3 1 1 1 1 3 3 29
D11 No cumplen con las normas de BPM 5 1 1 5 1 1 1 1 5 1 1 3 1 3 1 31
D12
Las instalaciones no satisfacen las necesidades de
segmentos de edad inferiores a los 12 años 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
D13
Políticas poco claras en cuanto a desarrollo y
promoción del talento humano de la empresa 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17
D14
Exceso de confianza respecto a la posición de la
empresa 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
D15
Exceso de liquidez que no esta generando
rentabilidad 5 3 1 5 1 1 1 1 5 1 1 5 1 3 1 35
D16 No contar con terreno propio 5 1 5 5 1 1 1 1 5 1 1 3 1 1 1 33
TOTAL 52 22 20 48 18 16 16 18 44 22 16 32 16 32 28
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Tabla No. 3.20: Matrices de Áreas de Mejoramiento Estratégico DA 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho
A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 A11 A12 A13 A14
DEBILIDADES/AMENAZAS
Las cadenas grandes de 
comida posicionados en 
el mercado por precios 
económicos
Incremento de las tasas 
arancelarias para 
productos importados 
(Carne y Vinos)
Facilidad de ingreso de 
nuevos  competidores, 
debido a que no se 
requiere  recursos 
financieros elevados
Trabajos de 
soterramiento de 
cables en el sector de 
ubicación en uno de los 
locales 
Presencia de sustitutos 
en materia de tipos de 
restaurantes y variedad 
de tipos de comida
Inseguridad en el 
sector
Crecimiento del 
numero de 
establecimientos  
dedicados a la 
venta de 
alimentos y 
bebidas es del 
57,9%
Inestabilidad 
gubernamental 
que impida la 
inversión externa
Inestabilidad en 
las políticas 
tributarias
Ineficientes 
incentivos 
gubernamentales 
para la inversión 
en expansión y 
mejora de los 
establecimientos 
de servicios de 
alimentos
Flexibilidad en los 
tramites legales 
para la apertura 
de mas 
establecimientos
Incremento en el 
consumo de 
productos bajos en 
grasa
Mayor conciencia 
del cuidado físico 
de la población
Disminución de la 
capacidad 
adquisitiva de los 
consumidores
TOTAL
D1
Resistencia al cambio, por parte de los accionistas
de la empresa 3 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18
D2 Inversión mínima en publicidad 5 1 5 1 3 1 1 1 1 5 1 1 1 1 28
D3
Escasa participación en medios electrónicos o
redes sociales a diferencia de los principales
competidores 3 1 3 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 20
D4 Proceso de producción no estandarizados 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
D5
Incumplimiento de normas de seguridad para
grupos de atención prioritaria (Personas con
capacidades diferentes) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D6
Escasa especialización y capacitación en los
niveles jerárquicos 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18
D7
Proceso ineficiente en la administración y
custodia del dinero generado en la operación
diaria 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D8
Desactualización del software contable, se aplican
NIIF manualmente 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D9
La gestión de talento humano es empírica, no se
evidencia un departamento especializado 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D10
Planes de capacitación y formación deficientes 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D11
No cumplen con las normas de BPM 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
D12
Las instalaciones no satisfacen las necesidades de
segmentos de edad inferiores a los 12 años 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D13
Políticas poco claras en cuanto a desarrollo y
promoción del talento humano de la empresa 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D14
Exceso de confianza respecto a la posición de la
empresa 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
D15
Exceso de liquidez que no esta generando
rentabilidad 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
D16 No contar con terreno propio 3 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18
TOTAL 30 16 32 16 20 16 16 16 16 20 16 16 16 16
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CAPÍTULO IV 
DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
4.1 FILOSOFÍA INSTITUCIONAL 
 
4.1.1 Definición del negocio. 
 
Columbia Steak House es un establecimiento comercial con amplia experiencia, dedicado a la venta de  
dos líneas de comida, carnes al carbón  y comida rápida, el mismo que trata de brindar el mejor servicio 
a sus clientes, con recetas exclusivas. 
 
4.2 FILOSOFÍA CORPORATIVA 
 
4.2.1 Principios y Valores 
 
El comportamiento organizacional de Columbia Steak House se basa en principios y valores que han 
aportado al desempeño de la empresa, pero  al considerar que su operatividad es totalmente empírica por 
la experiencia existente obliga a expresar principios que ayudarán al crecimiento de la empresa. 
 
Los valores y principios que aportarán al desarrollo organizacional serán los siguientes: 
 
 Compromiso. 
 Ética. 
 Orientación al cliente. 
 Orientación a los resultados. 
 Calidad del trabajo. 
 
Los grupos de interés que  están involucrados con el desempeño y funcionamiento de la empresa son los 
siguientes: 
 
 Accionistas 
 Clientes 
 Empleados 
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 Proveedores 
 Estado 
 Sociedad 
 Competidores 
 Instituciones de control 
 
La siguiente Matriz  revela la relación y grado de importancia que tienen cada una de los principios y 
valores. 
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4.3 MATRIZ AXIOLÓGICA 
 
Principios / grupos Accionistas Clientes Empleados Proveedores Estado Sociedad Competidores 
Instituciones 
de control 
Total 
1. Compromiso 100% 100% 100% 100% 0% 100% 0% 100% 75% 
2. Ética 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 
3. Orientación al cliente  0% 100% 100% 0% 0% 0% 0% 0% 25% 
4. Orientación a los 
resultados  
100% 75% 100% 0% 0% 0% 0% 50% 41% 
5. Calidad del trabajo  100% 100% 100% 50% 0% 25% 0% 50% 53% 
TOTAL 80% 95% 100% 50% 20% 45% 20% 60%  
 
Tabla No. 4.1: Matrices Axiológica 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
VALORES SEGÚN SU GRADO DE IMPORTANCIA 
VALORES 
2. Ética 
1. Compromiso 
5. Calidad del trabajo  
4. Orientación a los resultados  
3. Orientación al cliente  
Tabla No. 4.2: Valores organizacionales 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.4 DECLARACION DE LA MISION 
 
Para determinar la misión es importante realizarse las siguientes preguntas. 
 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
¿En qué negocio estamos? Servicios de Alimentos y Bebidas, en la actividad de 
Actividades de Restaurantes y de Servicio Móvil de Comidas 
¿Cuál es el negocio? Comida a la parrilla , Comida Rápida 
¿Para que existe la empresa? Beneficios para accionistas, empleados y sociedad 
¿Propósitos? Satisfacer las necesidades del cliente 
Aptitud distintiva Experiencia, Receta  
¿Quiénes son nuestros clientes? Personas de estatus socioeconómico BC, PEA 
¿Cuáles son los productos y servicios? Parrilladas y comida rápida 
¿Cuáles son los mercados actuales y 
futuros? 
Quito Sector Centro Norte, Parroquia Mariscal 
Tabla No. 4.3: Valores organizacionales 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MISIÓN 
Brindar la mejor experiencia en servicios de alimentación a nuestros 
clientes confiando en nuestra experiencia, recetas exclusivas y excelente 
servicio 
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4.5 DECLARACION DE LA VISIÓN 
 
Columbia Steak House cuenta con una visión creada por los administradores que incluyen las 
aspiraciones de los agentes internos y externos de la empresa y  hacia dónde va dirigida la organización. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Se ha considerado realizar una nueva visión donde se expresa por escrito hacia donde debe ir encaminada 
la empresa, después de la realización del proyecto de planificación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VISIÓN 
Ser una empresa consolidada en el mercado de Quito, dedicada a 
proporcionar las mejores parrilladas y carnes al carbón con proyección 
reala de expansión a otras ciudades del país. 
VISIÓN MODIFICADA 
Para el año 2018 consolidarse como la cadena de restaurantes de comida 
a la parrilla y carne al carbón más reconocida en la ciudad de Quito y de 
mayor expansión a nivel nacional. 
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4.6 OBJETIVO EMPRESARIAL 
 
4.6.1 Estrategia Genérica. 
 
La estrategia genérica de Columbia Steak House es obtener un liderazgo en costos globales y   la 
diferenciación que la empresa pueda alcanzar, y que esta singularidad sea percibida por los 
consumidores. 
 
4.6.2 Fuentes Principales de la diferenciación 
   
 Diseño de productos específicos para el segmento de mercado de la empresa.  
 Imagen de marca respaldada en la experiencia y tradición de Columbia Steak  House desde hace 
ya más de 15 años    
 Apariencia exterior, mejorar sustancial de la imagen y redefinición del posicionamiento en la 
mente de los consumidores    
 Servicio de postventa y de entrega a domicilio altamente diferenciado    
 Nuevos locales - Expansión estratégica en Quito y otras ciudades del país . 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VENTAJA COMPETITIVA QUE FUNDAMENTA LA 
DIFERENCIACIÓN 
Las mejores recetas en la preparación de carnes al carbón y 
parrilladas, apoyados en instalaciones adecuadas para un ambiente 
familiar y empresarial respaldados en la mejor atención al cliente 
de restaurantes de comida a la parrilla y el mejor servicio de 
delivery del segmento. 
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4.7  ENFOQUE ESTRATÉGICO 
 
4.7.1 Propuesta de valor e impulsor estratégico por perspectivas. 
 
Después de haber relacionado cada elemento del análisis FODA en las cuatro matrices FA, FO, DA, DO 
del anterior capítulo, se realiza la clasificación en cuatro perspectivas: financiera, clientes, procesos 
internos, crecimiento  y aprendizaje; en cada una de las perspectivas expuestas se realizará una propuesta 
que permita llevar a cabo lo que se quiere lograr con la planificación estratégica, tomando en 
consideración el impulsor estratégico que es con lo que la empresa cuenta para llevar acabo la propuesta. 
 
PROPUESTA DE VALOR E IMPULSOR ESTRATÉGICO-P. FINANCIERA 
Perspectiva Elemento Propuesta de 
Valor 
Impulsor 
Estratégico 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
FINANCIERA 
 
F10 Empresa con índices de 
liquidez óptimos lo que 
permite ejecutar programas 
estratégicos 
Expansión de 
Columbia Steak 
House en la ciudad 
de Quito 
Posicionamiento 
de marca, 
Experiencia y 
Liquidez 
D16 No contar con terreno propio  Adquisición de 
terrenos e 
instalaciones para 
nuevas sucursales 
de la empresa 
Liquidez 
D15 Exceso de liquidez que no 
está generando rentabilidad 
Diversificación de 
la inversión 
Recursos 
monetarios  
A2 Incremento de las tasas 
arancelarias para productos 
importados (Carne y Vinos) 
Acuerdos 
comerciales con 
proveedores para 
obtener beneficios 
en los costos 
Política de 
compras 
A10 Ineficientes incentivos 
gubernamentales para la 
inversión en expansión y 
mejora de los 
establecimientos de servicios 
de alimentos 
Apertura de líneas 
de crédito 
empresariales  
Solidez 
empresarial 
Tabla No. 4.4: Propuesta de valor e Impulsor Estratégico. P Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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PROPUESTA DE VALOR E IMPULSOR ESTRATÉGICO - P. CLIENTES 
 
Perspectiva Elemento Propuesta de Valor Impulsor Estratégico 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE 
F1 Ubicación geográfica ideal del restaurante  Mejoramiento del proceso 
de entrega a domicilio 
Servicio actual de entrega a 
domicilio 
F2 Buena relación del servicio y los productos en 
comparación con el precio 
Incorporación de la línea de 
almuerzos ejecutivos 
Ubicación estratégica de las 
sucursales 
F3 Preferencia del mercado que genera prestigio en 
la marca Columbia Steak House 
 
Consolidar la imagen de la 
empresa entre los clientes 
actuales 
 
Políticas de servicio  
F9 Instalaciones brindan comodidad y seguridad para 
los clientes 
A7 Crecimiento del número de establecimientos  
dedicados a la venta de alimentos y bebidas es del 
57,9% 
Tabla No. 4.5: Propuesta de Valor e Impulsor Estratégico - P. Clientes 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
  
89 
 
Perspectiva Elemento Propuesta de Valor Impulsor Estratégico 
 
 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE 
D2 Inversión mínima en publicidad Incremento del presupuesto 
de publicidad para acciones 
de mercadeo 
 
Página web 
D3 Escasa participación en medios electrónicos o 
redes sociales a diferencia de los principales 
competidores 
 
Participación en redes 
sociales  
Recursos tecnológicos e 
internet disponible en 
Columbia Steak House 
D12 Las instalaciones no satisfacen las necesidades 
de segmentos de edad inferiores a los 12 años 
Modificación de las 
instalaciones existentes 
Disponibilidad de espacio 
para construcción 
O1 Apertura de varias sucursales en la ciudad de 
Quito 
Expansión de Columbia 
Steak House en la ciudad de 
Quito 
 
Know How 
A3 Facilidad de ingreso de nuevos  competidores, 
debido a que no se requiere  recursos 
financieros elevados 
O4 Desarrollar la línea de alquiler de local para 
contratos empresariales 
Implementación del servicio 
de catering empresarial 
Infraestructura, talento 
humano y menaje disponible 
Tabla No. 4.6: Propuesta de Valor e Impulsor Estratégico- P Clientes (continuación) 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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Perspectiva Elemento Propuesta de Valor Impulsor Estratégico 
 
 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE 
O9 Apertura de Franquicias del Negocio en el 
territorio ecuatoriano 
Expandirse a nivel nacional  Valor de la marca, Know How 
e Indicadores de  rentabilidad 
O15 Desarrollo de programas de apoyo social  Fortalecimiento de la 
imagen de la empresa 
Presupuesto 
A1 Las cadenas grandes de comida posicionados en 
el mercado por precios económicos 
Consolidar el servicio de 
comida rápida en los locales 
actuales 
Servicios de comida rápida 
A5 Presencia de sustitutos en materia de tipos de 
restaurantes y variedad de tipos de comida 
A6 Inseguridad en el sector Mejoramiento del sistema de 
seguridad en los locales de 
Columbia SteakHouse 
Sistema de seguridad y 
guardianía existente 
Tabla No. 4.7: Propuesta de Valor e Impulsor Estratégico- P Clientes 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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PROPUESTA DE VALOR E IMPULSOR ESTRATÉGICO - P. PROCESOS INTERNOS 
Perspectiva Elemento Propuesta de Valor Impulsor 
Estratégico 
 
 
 
 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
DE PROCESOS 
INTERNOS 
F4 Excelentes relaciones con 
los proveedores, por los 
pagos puntuales en las 
compras a crédito y los 
descuentos de 10 y 20 
porciento. 
Optimización del 
proceso de compras 
y manejo de 
inventario 
Política de 
control de 
inventario 
F6 Excelente Know - how 
adquirido por la empresa - 
recetas propias 
Fortalecimiento del 
proceso de 
manufactura 
Recetas 
D4 Proceso de producción no 
estandarizados 
Talento humano y 
recursos técnicos 
D11 No cumplen con las normas 
de BPM 
Talento humano 
O12 Posibilidad de realizar una 
integración horizontal para 
el cultivo propio de 
hortalizas y legumbres 
Mejoramiento de la 
calidad de insumos 
perecibles 
Recurso 
monetario 
O14 Creación de nuevos menús 
para segmentos diferentes a 
Comida Rápida y Parrilla 
Inserción en el menú 
de variantes de 
comida a la parrilla 
con mariscos 
Know - How 
Tabla No. 4.8: Propuesta de Valor e Impulsor Estratégico- P Procesos Internos 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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PROPUESTA DE VALOR E IMPULSOR ESTRATÉGICO - P. DE APRENDIZAJE Y 
CRECIMIENTO 
 
Perspectiva Elemento Propuesta de 
Valor 
Impulsor 
Estratégico 
 
PERSPECTIVA 
DE 
APRENDIZAJE 
Y 
CRECIMIENTO 
D6 Escasa especialización y 
capacitación en los niveles 
jerárquicos 
Contratación de 
personal con 
conocimientos de 
gestión empresarial 
Talento humano 
con experiencia 
D10 Planes de capacitación y 
formación deficientes 
Definición del plan 
de carrera para el 
personal de la 
empresa 
Presupuesto 
Tabla No. 4.9: Propuesta de Valor e Impulsor Estratégico- P Aprendizaje y Crecimiento 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
Cada una de las propuestas de valor realizadas para las cuatro perspectivas permitirá determinar los 
objetivos que se quieren desarrollar en el estudio de planificación estratégica para Columbia Steak 
House, la misma que permitirán mejorar la gestión empresarial y tener una visión más clara hacia dónde 
va dirigida la empresa. 
 
4.8 OBJETIVOS ESTRATÉGICOS POR PERSPECTIVA 
 
Luego de  realizar y analizar cada propuesta, de las cuatro perspectivas elaboramos  los objetivos 
estratégicos que nos permitirán evaluar el desarrollo de cada proyecto planteado en el estudio de 
planificación. 
 
4.8.1 Objetivos estratégicos P. Financiera 
 
Los objetivos financieros van dirigidos a incrementar la rentabilidad de la empresa tratando de optimizar 
recursos  y disminuir los riesgos financieros. 
 
 
 
 
93 
 
 Propuesta de Valor Impulsor Estratégico Objetivo Estratégico 
 
 
 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
FINANCIERA 
Expansión de Columbia 
SteakHouse en la ciudad 
de Quito 
Posicionamiento de 
marca, Experiencia y 
Liquidez 
Incrementar las 
ganancias para los 
accionistas y empleados 
Adquisición de terrenos e 
instalaciones para nuevas 
sucursales de la empresa 
Liquidez Incrementar el 
patrimonio de la 
compañía 
Diversificación de la 
inversión 
Recursos monetarios  Diversificar la cartera de 
negocios a sectores o 
actividades conexas a los 
servicios de 
alimentación 
Acuerdos comerciales 
con proveedores para 
obtener beneficios en los 
costos 
Política de compras Optimizar los costos 
operativos a través de 
alianzas estratégicas con 
proveedores 
Apertura de líneas de 
crédito empresariales  
Solidez empresarial Disminuir el riesgo de 
utilización de capital 
propio a través del 
apalancamiento 
financiero 
Tabla No. 4.10: Objetivos Estratégicos Perspectiva Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
4.8.2 Objetivos estratégicos P. Clientes 
 
Los objetivos estratégicos de clientes  están elaborados para tratar de mejorar el servicio, proporcionar 
una imagen al establecimiento, de esta manera lograr que Columbia Steak House pueda desarrollarse.  
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OBJETIVOS ESTRATÉGICOS P. CLIENTES 
 
  Propuesta de Valor Impulsor Estratégico Objetivo 
Estratégico 
 
PERSPECTIVA DEL 
CLIENTE 
Mejoramiento del 
proceso de entrega a 
domicilio 
Servicio actual de 
entrega a domicilio 
Promocionar el 
servicio de entrega a 
domicilio  
Incorporación de la 
línea de almuerzos 
ejecutivos 
Ubicación estratégica 
de las sucursales 
Consolidar la 
imagen de servicio 
de calidad frente a 
los clientes  
Consolidar la imagen de 
la empresa entre los 
clientes actuales 
Políticas de servicio  Implementar un 
proceso de CRM 
para fidelización de 
los clientes 
Incremento del 
presupuesto de 
publicidad para acciones 
de mercadeo 
Página web Desarrollar un plan 
de promoción y 
publicidad para 
Columbia Steak 
House 
Participación en redes 
sociales  
Recursos tecnológicos e 
internet disponible en 
Columbia Steak House 
Desarrollar una 
comunidad de 
clientes de 
Columbia Steak 
House apoyados en 
las redes sociales 
Tabla No. 4.11: Objetivos Estratégicos Perspectiva Cliente. 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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  Propuesta de Valor Impulsor Estratégico Objetivo Estratégico 
 
PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE 
Participación en redes 
sociales  
Recursos tecnológicos e 
internet disponible en 
Columbia Steak House 
Desarrollar una 
comunidad de clientes de 
Columbia Steak House 
apoyados en las redes 
sociales 
Modificación de las 
instalaciones existentes 
Disponibilidad de 
espacio para 
construcción 
Consolidar un ambiente 
familiar y empresarial 
adecuado para los 
clientes 
Expansión de Columbia 
Steak House en la ciudad 
de Quito 
Know - How Apertura de nuevas 
sucursales en la ciudad de 
Quito en sectores de alta 
densidad poblacional con 
nivel socioeconómico 
AB 
Implementación del 
servicio de catering 
empresarial 
Infraestructura, talento 
humano y menaje 
disponible 
Ampliar la cartera de 
servicios de Columbia 
Steak House con una 
oferta para el sector 
empresarial 
Tabla No. 4.12: Objetivos Estratégicos Perspectiva Cliente. 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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 Propuesta de Valor Impulsor Estratégico Objetivo 
Estratégico 
 
 
 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE 
Expandirse a nivel 
nacional  
Valor de la marca, Know - 
How e Indicadores de 
rentabilidad 
Desarrollar un plan 
de expansión 
nacional a través del 
modelo de 
franquiciamiento. 
Fortalecimiento de 
la imagen de la 
empresa 
Presupuesto Ejecutar un programa 
de responsabilidad 
social relacionado 
con un GAP 
Consolidar el 
servicio de comida 
rápida en los locales 
actuales 
Servicios de comida rápida Posicionar el servicio 
de comida rápida en 
los sectores de 
ubicación de los 
actuales locales 
Mejoramiento del 
sistema de seguridad 
en los locales de 
Columbia 
SteakHouse 
Sistema de seguridad y 
guardianía existente 
Mejorar la 
experiencia del 
cliente generando un 
ambiente seguro 
Tabla No. 4.13: Objetivos Estratégicos Perspectiva Cliente. 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
4.8.3 Objetivos estratégicos P. Procesos internos 
 
Los objetivos de la perspectiva de procesos internos tienen como propósito el mejoramiento y diseño de 
los procesos internos de Columbia Steak House que permita dar soluciones a los problemas internos y 
mejoras a las labores que se están desempeñando. 
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 Propuesta de Valor Impulsor Estratégico Objetivo Estratégico 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
DE PROCESOS 
INTERNOS 
Optimización del proceso 
de compras y manejo de 
inventario 
Política de control de 
inventario 
Implementar un proceso 
adecuado de Manufactura 
y preparación de 
alimentos según 
porcionamiento y niveles 
nutricionales adecuados 
 
 
 
Fortalecimiento del 
proceso de manufactura 
Recetas Estandarizar las 
operaciones de cocina en 
todos los locales de la 
empresa 
Talento humano y 
recursos técnicos 
Estandarizar las 
operaciones de servicio y 
administración de los 
locales 
Talento humano Mejorar la infraestructura 
de cocina y servicio en los 
locales facilitando las 
buenas prácticas de 
manufactura  
Mejoramiento de la 
calidad de insumos 
perecibles 
Recurso monetario Desarrollar alianzas con 
productores de insumos 
perecibles 
Inserción en el menú de 
variantes de comida a la 
parrilla con mariscos 
Know - How Desarrollar los procesos 
para la preparación de la 
línea de mariscos 
Tabla No. 4.14: Objetivos Estratégicos Perspectiva Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.8.4 Objetivos estratégicos P. Aprendizaje y crecimiento 
 
Los objetivos de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento están dirigidos a desarrollar las capacidades 
del  talento humano con el que cuenta la empresa de esta manera poseer personal que  aporte con sus 
conocimientos y destrezas para el desarrollo de la organización. 
 
  Propuesta de Valor Impulsor 
Estratégico 
Objetivo Estratégico 
 
 
PERSPECTIVA 
DE 
APRENDIZAJE 
Y 
CRECIMIENTO 
Contratación de personal 
con conocimientos de 
gestión empresarial 
Talento humano con 
experiencia 
Desarrollar un modelo de 
aprovisionamiento de 
talento humano según las 
necesidades actuales de la 
organización en materia 
de gestión administrativa 
y operacional 
Definición del plan de 
carrera para el personal 
de la empresa 
Presupuesto Desarrollar las 
capacidades  y destrezas 
del recurso humano 
Tabla No. 4.15: Objetivos Estratégicos Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento. 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
4.9 PLAZO DE EJECUCIÓN DEL PLAN 
 
Las siguientes tablas muestran el tiempo que tardaríamos en poner en marcha cada objetivo realizado 
para cada perspectiva. 
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4.9.1 Perspectiva financiera 
 
Perspectiva Objetivo Estratégico 
Corto 
plazo 
Mediano 
plazo 
Largo 
plazo 
PERSPECTIVA 
FINANCIERA 
Incrementar las ganancias para los 
accionistas y empleados 
  
X 
 
Incrementar el patrimonio de la 
compañía 
   
X 
Diversificar la cartera de negocios 
a sectores o actividades conexas a 
los servicios de alimentación 
  
X 
 
Optimizar los costos operativos a 
través de alianzas estratégicas con 
proveedores 
 
X 
  
Disminuir el riesgo de utilización 
de capital propio a través del 
apalancamiento financiero 
   
X 
Tabla No. 4.16: Tiempo Objetivos Estratégicos Perspectiva Financiera. 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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Perspectiva Objetivo Estratégico CP MP LP 
PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE 
Promocionar el servicio de 
entrega a domicilio  
X     
Consolidar la imagen de 
servicio de calidad frente a los 
clientes  
X     
Implementar un proceso de 
CRM para fidelización de los 
clientes 
       X  
Desarrollar un plan de 
promoción y publicidad para 
Columbia SteakHouse 
X     
Desarrollar una comunidad de 
clientes de Columbia 
SteakHouse apoyados en las 
redes sociales 
X     
Consolidar un ambiente familiar 
y empresarial adecuado para los 
clientes 
X     
Apertura de nuevas sucursales 
en la ciudad de Quito en sectores 
de alta densidad poblacional con 
nivel socioeconómico AB 
    X 
Ampliar la cartera de servicios 
de Columbia SteakHouse con 
una oferta para el sector 
empresarial 
  X   
Tabla No. 4.17: Objetivos Estratégicos Perspectiva Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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Perspectiva Objetivo Estratégico CP MP LP 
 
 
 
 
PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE 
Desarrollar un plan de expansión 
nacional a través del modelo de 
franquiciamiento 
   
X 
Ejecutar un programa de 
responsabilidad social relacionado 
con un GAP 
  
X 
  
Posicionar el servicio de comida 
rápida en los sectores de ubicación 
de los actuales locales 
 
X 
  
Mejorar la experiencia del cliente 
generando un ambiente seguro 
 
X 
   
Tabla No. 4.18: Objetivos Estratégicos Perspectiva Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.9.2 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento 
 
Perspectiva Objetivo Estratégico CP MP LP 
PERSPECTIVA DE 
APRENDIZAJE Y 
CRECIMIENTO 
Desarrollar un modelo de 
aprovisionamiento de talento 
humano según las necesidades 
actuales de la organización en 
materia de gestión administrativa y 
operacional 
X     
Desarrollar las capacidades  y 
destrezas del recurso humano 
X     
Tabla No. 4.19: Objetivos Estratégicos Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.9.3 Perspectiva procesos internos 
 
Perspectiva Objetivo Estratégico CP MP LP 
PERSPECTIVA DE 
PROCESOS INTERNOS 
Implementar un proceso 
adecuado de Manufactura 
y preparación de alimentos 
según porcionamiento y 
niveles nutricionales 
adecuados X     
Estandarizar las 
operaciones de cocina en 
todos los locales de la 
empresa   X   
Estandarizar las 
operaciones de servicio y 
administración de los 
locales   X   
Mejorar la infraestructura 
de cocina y servicio en los 
locales facilitando las 
buenas prácticas de 
manufactura    X   
Desarrollar alianzas con 
productores de insumos 
perecibles     X 
Desarrollar los procesos 
para la preparación de la 
línea de mariscos   X   
Tabla No. 4.20: Objetivos Estratégicos Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.10 MAPA ESTRATÉGICO 
 
Tabla No. 4.21: Mapa Estratégico – Relación Causa Efecto (Ver Anexo) 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.11 CUADRO DE MANDO INTEGRAL 
 
A continuación se detallan los KPI (Key Performance Indicators) o Indicadores Claves de  Desempeño, 
que se han utilizado, para cuantificar el cumplimiento de cada objetivo en las cuatro  perspectivas del 
Cuadro de Mando Integral, los mismos que permiten mantener un control y realizar oportunamente las 
correcciones necesarias para lograr la planificación estratégica. 
 
CUADRO DE MANDO INTEGRAL MEDIDAS 
  Objetivo KPI Definición 
operacional 
Frecuencia Línea 
base 
Fuente de 
datos 
P
E
R
S
P
E
C
T
IV
A
 F
IN
A
N
C
IE
R
A
 
Incrementar las 
ganancias para los 
accionistas y 
empleados 
Rentabilidad 
sobre ventas 
Ventas brutas / 
Utilidad neta 
Anual 2016 
Estado de 
Resultados 
Incrementar el 
patrimonio de la 
compañía 
Rentabilidad 
sobre el 
patrimonio 
 
Total patrimonio 
/ Utilidad neta 
 
Anual 
 
2018 
 
Balance 
General 
Diversificar la 
cartera de 
negocios a 
sectores o 
actividades 
conexas a los 
servicios de 
alimentación 
Beneficios 
por nuevos 
productos o 
nuevas 
operaciones 
 
Utilidad 
neta/Inversión 
 
Anual 
 
2016 
 
Estado de 
Resultados 
Optimizar los 
costos operativos 
a través de 
alianzas 
estratégicas con 
proveedores 
 
% reducción 
de costos 
unitarios 
 
Costo unitario/ 
Costo Total 
 
Anual 
 
2013 
 
Estado de 
Resultados 
Disminuir el 
riesgo de 
utilización de 
capital propio a 
través del 
apalancamiento 
financiero 
 
incremento 
en ventas de 
la empresa 
 
(ventas 
actuales/ventas 
del año 
anterior)-1 
 
Anual 
 
2018 
 
Estado de 
Resultados 
 
Tabla No. 4.21: CMI Medidas – P. Financiera 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
105 
 
 Objetivo KPI Definición operacional Frecuencia 
Línea 
base 
Fuente de datos 
 
P
E
R
S
P
E
C
T
IV
A
 D
E
 C
L
IE
N
T
E
 
Promocionar el servicio 
de entrega a domicilio 
Crecimiento en 
los pedidos a 
domicilio 
(Pedidos a domicilio mes 
anterior - pedidos a domicilio  
mes actual / pedidos a domicilio 
mes anterior) 
 
Mensual 
 
2013 
 
Registros de caja / 
Facturación 
Consolidar la imagen de 
servicio de calidad 
frente a los clientes 
 
Índice de 
satisfacción en el 
servicio 
 
# de quejas solucionadas / # de 
quejas recibidas 
 
Mensual 
 
2013 
 
Encuestas de 
satisfacción / 
Informes de acciones 
de mejora 
Implementar un proceso 
de CRM para 
fidelización de los 
clientes 
 
Tasa de recompra 
monto de ventas por cliente 
periodo anterior - monto de 
ventas por cliente periodo actual/ 
monto de ventas por cliente 
periodo anterior - 
 
Semestral 
 
2016 
 
Facturación 
Desarrollar un plan de 
promoción y publicidad 
para Columbia Steak 
House 
 
ROI publicitario 
 
Gastos de promoción y 
publicidad / utilidad neta 
 
Semestral 
 
2014 
 
Balance de 
Resultados 
Desarrollar una 
comunidad de clientes 
de Columbia Steak 
House apoyados en las 
redes sociales 
 
% de clientes que 
participan de la 
comunidad 
 
Likes aceptados / total 
invitaciones a clientes a través de 
redes sociales 
 
Semanal 
 
2013 
 
Estadística Redes 
Sociales 
Consolidar un ambiente 
familiar y empresarial 
adecuado para los 
clientes 
% de 
cumplimiento de 
mejoras 
 
Mejoras ejecutadas / Mejoras 
planificadas 
 
Anual 
 
2014 
 
Reportes de ventas - 
Reportes de 
infraestructura 
Aperturar nuevas 
sucursales en la ciudad 
de Quito en sectores de 
alta densidad 
poblacional con nivel 
socioeconómico AB 
 
 
# de sucursales 
 
Total de nuevas sucursales 
aperturadas - Total de sucursales 
existentes 
 
 
Anual 
 
 
2018 
 
Informes de gerencia 
/ Ejecución 
presupuestaria de 
proyectos de 
expansión 
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Ampliar la cartera de 
servicios de Columbia 
Steak House con una 
oferta para el sector 
empresarial 
 
# de servicios 
implementados 
 
Total servicios implementados / 
Total servicios planificados 
 
 
Anual 
 
 
2016 
 
 
Informes de gerencia 
Desarrollar un plan de 
expansión nacional a 
través del modelo de 
franquiciamiento 
 
Cumplimiento del 
diseño del plan 
# de actividades realizadas / # de 
actividades propuestas en el 
diseño del plan 
 
Semestral 
 
2018 
 
Proyecto de 
prefactibilidad 
Ejecutar un programa de 
responsabilidad social 
relacionado con un GAP 
 
Cumplimiento del 
diseño del plan 
# de actividades realizadas / # de 
actividades propuestas en el 
diseño del plan 
 
Anual 
 
2016 
 
Proyecto de 
prefactibilidad 
Posicionar el servicio de 
comida rápida en los 
sectores de ubicación de 
los actuales locales 
 
 
Crecimiento en 
ventas 
monto de ventas comida rápida 
anterior - monto de ventas 
comida rápida periodo actual/ 
monto de ventas comida rápida 
periodo anterior 
 
 
Anual 
 
 
2013 
 
 
Facturación 
Mejorar la experiencia 
del cliente generando un 
ambiente seguro 
 
Indice de 
satisfacción en el 
servicio 
 
# de quejas solucionadas / # de 
quejas recibidas 
 
Mensual 
 
2013 
 
Encuestas de 
satisfacción / 
Informes de acciones 
de mejora 
Tabla No. 4.22: CMI Medidas – Perspectiva Clientes 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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 Objetivo KPI Definición operacional Frecuencia 
Linea 
base 
Fuente de 
datos 
 
P
E
R
S
P
E
C
T
IV
A
 D
E
 P
R
O
C
E
S
O
S
 I
N
T
E
R
N
O
S
 
Implementar un proceso 
adecuado de Manufactura y 
preparación de alimentos según 
porcionamiento y niveles 
nutricionales adecuados 
% de 
cumplimiento de 
actividades de 
diseño del 
proceso 
 
# de actividades realizadas / # 
de actividades propuestas en el 
diseño del proceso 
 
 
Anual 
 
 
2013 
 
 
Manual de 
procesos 
Estandarizar las operaciones de 
cocina en todos los locales de la 
empresa 
% de 
cumplimiento de 
actividades de 
diseño del 
proceso 
# de actividades realizadas / # 
de actividades propuestas en el 
diseño del proceso 
 
Anual 
 
2016 
 
Manual de 
procesos 
Estandarizar las operaciones de 
servicio y administración de los 
locales 
% de 
cumplimiento de 
actividades de 
diseño del 
proceso 
# de actividades realizadas / # 
de actividades propuestas en el 
diseño del proceso 
 
Anual 
 
2016 
 
Manual de 
procesos 
Mejorar la infraestructura de 
cocina y servicio en los locales 
facilitando las buenas prácticas 
de manufactura 
% de 
cumplimiento 
del proyecto de 
mejora 
# de actividades realizadas / # 
de actividades propuestas en el 
diseño del plan 
 
Anual 
 
2016 
 
Manual de 
procesos 
Desarrollar alianzas con 
productores de insumos 
perecibles 
Cantidad de 
alianzas con 
proveedores 
# de alianzas celebradas - # de 
alianzas programadas 
 
Anual 
 
2018 
Contratos de 
alianzas y 
rebates 
Desarrollar los procesos para la 
preparación de la línea de 
mariscos 
% de 
cumplimiento 
del proyecto de 
mejora 
# de actividades realizadas / # 
de actividades propuestas en el 
diseño del plan 
 
Anual 
 
2016 
 
Recetas 
Tabla No. 4.23: CMI Medidas – Perspectiva Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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 Objetivo KPI 
Definición 
operacional 
Frecuencia 
Línea 
base 
Fuente de 
datos 
P
E
R
S
P
E
C
T
IV
A
 D
E
 A
P
R
E
N
D
IZ
A
J
E
 Y
 
C
R
E
C
IM
IE
N
T
O
 
Desarrollar un 
modelo de 
aprovisionamiento de 
talento humano 
según las 
necesidades actuales 
de la organización en 
materia de gestión 
administrativa y 
operacional 
 
Tasa de 
contratación 
 
# de vacantes 
cubiertas/ # de 
vacantes 
existentes 
 
 
Anual 
 
 
2013 
 
File de 
talento 
humano 
 
 
Desarrollar las 
capacidades  y 
destrezas del recurso 
humano 
 
 
Capacitación 
 
Horas de 
capacitación 
recibidas / 
Horas de 
capacitación 
planificadas 
 
 
Semestral 
 
 
2013 
Registros de 
asistencia a 
cursos de 
capacitación  
Registros de 
certificados y 
títulos 
obtenidos 
Tabla No. 4.24: CMI Medidas – P. Aprendizaje y Crecimiento 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
4.12 CUADRO DE MANDO INTEGRAL POR METAS 
 
Se ha considerado tres tipos de escenarios en el que se podría encontrar el restaurante, los mismos que 
se han determinado bajo tres metas, la primera que es poco satisfactoria, la segunda que es satisfactoria 
y la tercera que es la ideal. 
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4.12.1 Metas para la Perspectiva financiera 
 
 
Objetivo 
 
KPI 
 
Línea 
base 
% 
METAS  
Semaforización 
 
Responsable  
M1 
 
M2 
 
M3 
 
Incrementar las ganancias 
para los accionistas y 
empleados 
 
Rentabilidad 
sobre ventas 
 
28% 
 
<28% 
 
28,01% - 
30% 
 
30,01% - 
32% 
<28%  
Dpto.  Contable/ 
Financiero 
28,01% - 30% 
30,01% - 32% 
 
Incrementar el patrimonio 
de la compañía 
 
Rentabilidad 
sobre el 
patrimonio 
 
1,82% 
 
<1.82% 
 
1.83%- 4% 
 
4.1%-6% 
<1.82%  
Junta Accionistas 1.83%- 4% 
4.1%-6% 
Diversificar la cartera de 
negocios a sectores o 
actividades conexas a los 
servicios de alimentación 
Beneficios por 
nuevos productos 
o nuevas 
operaciones 
 
5% 
 
<5% 
 
5,01% - 0% 
 
10.01-15% 
<5% Junta Accionistas y 
Dpto.  
Contable/Financiero 
5,01% - 10% 
10.01-15% 
Optimizar los costos 
operativos a través de 
alianzas estratégicas con 
proveedores 
 
% reducción de 
costos unitarios 
       
Dpto.  Contable/ 
Financiero 
 
 
Disminuir el riesgo de 
utilización de capital 
propio a través del 
apalancamiento financiero 
incremento en 
ventas de la 
empresa 
 
0,05 
 
<0.05% 
 
0.06%- 3% 
 
3.1%-5% 
5%  
Junta Accionistas y 
Dpto.  
Contable/Financiero 
0.06%- 3% 
3.1%-5% 
 
Tabla No. 4.25: CMI Metas – P. Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.12.2 Metas para la perspectiva de cliente 
Objetivo KPI 
Linea 
base % 
METAS Semaforizaci
ón 
Responsable 
M1 M2 M3 
 
Promocionar el servicio de 
entrega a domicilio  
 
Crecimiento en 
los pedidos a 
domicilio 
 
 
50 
 
 
<50 
 
 
51 - 100 
 
 
101 - 200 
<50  
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
51 - 100 
101 - 200 
 
Consolidar la imagen de 
servicio de calidad frente a 
los clientes  
 
Índice de 
satisfacción en el 
servicio 
      
Dpto. . 
Administrativo/ 
Producción 
 
 
 
Implementar un proceso de 
CRM para fidelización de 
los clientes 
 
Tasa de recompra 
 
 
0% 
 
 
<50% 
 
 
51%-75% 
 
 
76%-100% 
<50%  
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
51%-75% 
76%-100% 
 
Desarrollar un plan de 
promoción y publicidad 
para Columbia Steak 
House 
 
 
ROI publicitario 
      
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
 
 
Desarrollar una comunidad 
de clientes de Columbia 
Steak House apoyados en 
las redes sociales 
 
% de clientes que 
participan de la 
comunidad 
 
 
0% 
 
 
<50% 
 
 
51%-75% 
 
 
76%-100% 
<50%  
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
51%-75% 
76%-100% 
 
Consolidar un ambiente 
familiar y empresarial 
adecuado para los clientes 
 
% de 
cumplimiento de 
mejoras 
 
 
0% 
 
 
<50% 
 
 
51%-75% 
 
 
76%-100% 
<50%  
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
51%-75% 
76%-100% 
Aperturar nuevas 
sucursales en la ciudad de 
Quito en sectores de alta 
densidad poblacional con 
nivel socioeconómico AB 
 
 
# de sucursales 
      
Junta Accionistas y 
Dpto.  Contable/ 
Financiero 
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Ampliar la cartera de 
servicios de Columbia 
Steak House con una oferta 
para el sector empresarial 
 
# de servicios 
implementados 
      
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
 
 
Desarrollar un plan de 
expansión nacional a través 
del modelo de 
franquiciamiento 
 
Cumplimiento del 
diseño del plan 
 
 
0% 
 
 
<5% 
 
 
15% 
 
 
25% 
<5%  
Gerencia General y 
Dpto.  Contable/ 
Financiero 
15% 
25% 
 
Ejecutar un programa de 
responsabilidad social 
relacionado con un GAP 
 
Cumplimiento del 
diseño del plan 
      
Gerencia General  
 
 
Posicionar el servicio de 
comida rápida en los 
sectores de ubicación de 
los actuales locales 
 
 
Crecimiento en 
ventas 
 
 
0% 
 
 
<5% 
 
 
10% 
 
 
15% 
<5%  
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
10% 
15% 
 
 
 
Mejorar la experiencia del 
cliente generando un 
ambiente seguro 
 
Índice de 
satisfacción en el 
servicio 
 
 
0% 
 
 
<10% 
 
 
35% 
 
 
50% 
<10%  
 
Gerencia General 
35% 
50% 
Tabla No. 4.26: CMI Metas – P. Clientes 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.12.3 Metas para la perspectiva de procesos internos 
Objetivo KPI 
Línea 
base 
METAS  
Semaforizació
n 
 
Dpto. Responsable 
M1 M2 M3 
Implementar un proceso 
adecuado de Manufactura 
y preparación de alimentos 
según porcionamiento y 
niveles nutricionales 
adecuados 
% de 
cumplimiento de 
actividades de 
diseño del proceso 
0% <50% 51%-75% 76%-100% <50% Dpto.  Contable/ 
Financiero 51%-75% 
76%-100% 
Estandarizar las 
operaciones de cocina en 
todos los locales de la 
empresa 
% de 
cumplimiento de 
actividades de 
diseño del proceso 
0% <50% 51%-75% 76%-100% <50%  
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
51%-75% 
76%-100% 
 
 
Estandarizar las 
operaciones de servicio y 
administración de los 
locales 
% de 
cumplimiento de 
actividades de 
diseño del proceso 
0% <50% 51%-75% 76%-100% <50% Gerencia General y 
Dpto.  Administrativo 51%-75% 
76%-100% 
Mejorar la infraestructura 
de cocina y servicio en los 
locales facilitando las 
buenas prácticas de 
manufactura  
% de 
cumplimiento del 
proyecto de 
mejora 
0% <50% 51%-75% 76%-100% <50% Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
51%-75% 
76%-100% 
Desarrollar alianzas con 
productores de insumos 
perecibles 
Cantidad de 
alianzas con 
proveedores 
     Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
 
 
Desarrollar los procesos 
para la preparación de la 
línea de mariscos 
% de 
cumplimiento del 
proyecto de 
mejora 
0% <50% 51%-75% 76%-100% <50% Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
51%-75% 
76%-100% 
Tabla No. 4.27: CMI Metas – Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.12.4 Metas para la perspectiva de aprendizaje y crecimiento 
 
 
Objetivo 
 
KPI 
Línea 
base 
METAS  
Semaforización 
 
Responsable M1 M2 M3 
Desarrollar un modelo de 
aprovisionamiento de 
talento humano según las 
necesidades actuales de 
la organización en 
materia de gestión 
administrativa y 
operacional 
Tasa de 
contratación 
0% <50% 50% 100% <50% Junta Accionistas y Gerencia 
General 50% 
100% 
Desarrollar las 
capacidades  y destrezas 
del recurso humano 
Capacitación 0% <50% 50% 100% <50% Gerencia General y Dpto.  
Administrativo/ Producción 50% 
100% 
Tabla No. 4.28: CMI Metas – P. de Aprendizaje y Crecimiento 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.13 CUADRO DE MANDO INTEGRAL MEDIOS 
 
Como parte final del Cuadro de Mando Integral, está establecer las estrategias, considerando el tiempo 
que se empleara y los departamentos responsables de llevar a cabo el cumplimiento de los objetivos.  
 
4.13.1 Medios de Ejecución Perspectiva financiera 
 
 
Objetivo 
 
KPI 
MEDIOS ESTRATÉGICOS 
Iniciativa 
estratégica 
Inicio Fin Responsable 
Incrementar las 
ganancias para los 
accionistas y 
empleados 
Rentabilidad 
sobre ventas 
Expansión 
geográfica de la 
empresa en la 
ciudad de Quito 
y en el país 
01/01/2014 31/12/2019 
Dpto.  Contable/ 
Financiero 
Incrementar el 
patrimonio de la 
compañía 
Rentabilidad 
sobre el 
patrimonio 
Compra de 
terrenos y 
edificios para la 
instalación de 
locales de la 
empresa 
01/01/2014 31/12/2019 Junta Accionistas 
Diversificar la 
cartera de negocios 
a sectores o 
actividades 
conexas a los 
servicios de 
alimentación 
Beneficios 
por nuevos 
productos o 
nuevas 
operaciones 
Participar como 
accionista en la 
creación de una 
nueva línea de 
restaurantes 
01/01/2014 01/12/2015 
Junta Accionistas 
y Dpto.  Contable/ 
Financiero 
Optimizar los 
costos operativos a 
través de alianzas 
estratégicas con 
proveedores 
% reducción 
de costos 
unitarios 
Desarrollo de un 
manual de 
porcionamiento 
01/01/2014 01/06/2014 
Dpto.  Contable/ 
Financiero 
Disminuir el riesgo 
de utilización de 
capital propio a 
través del 
apalancamiento 
financiero 
incremento 
en ventas de 
la empresa 
Financiamiento 
largo plazo 
01/01/2014 01/12/2015 
Junta Accionistas 
y Dpto.  Contable/ 
Financiero 
Tabla No. 4.29: CMI Metas – P. Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.13.2 Medios de Ejecución de la Perspectiva del  cliente 
 
Objetivo KPI 
MEDIOS 
Iniciativa 
estratégica 
Inicio Fin Responsable 
Promocionar el 
servicio de 
entrega a 
domicilio 
Crecimien
to en los 
pedidos a 
domicilio 
Impulso al  
servicio a 
domicilio que 
posee el 
Restaurante 
 
01/10/2013 N/A 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Consolidar la 
imagen de 
servicio de 
calidad frente a 
los clientes 
Índice de 
satisfacci
ón en el 
servicio 
Incorporando 
nuevas líneas 
de comida, para 
satisfacer los 
requerimientos 
alimenticios de 
nuestros 
clientes. 
 
01/01/2014 N/A 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Implementar un 
proceso de CRM 
para fidelización 
de los clientes 
 
 
Tasa de 
recompra 
Desarrollo el 
proceso de 
gestión de las 
relaciones con 
el cliente 
 
01/01/2014 01/12/2015 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Desarrollar un 
plan de 
promoción y 
publicidad para 
Columbia Steak 
House 
 
ROI 
publicitari
o 
Destinar 
mayores 
recursos en la 
difusión de la 
marca y 
prestigio. 
 
01/01/2014 31/12/2014 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Desarrollar una 
comunidad de 
clientes de 
Columbia Steak 
House apoyados 
en las redes 
sociales 
 
% de 
clientes 
que 
participan 
de la 
comunida
d 
Aprovechamie
nto de las redes 
sociales para  
una 
participación 
activa de 
Columbia 
 
01/01/2014 31/12/2014 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Consolidar un 
ambiente familiar 
y empresarial 
adecuado para los 
clientes 
 
% de 
cumplimi
ento de 
mejoras 
Creando un 
espacio 
apropiado y 
agradable para 
niños 
 
01/01/2014 31/12/2014 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
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Apertura de 
nuevas 
sucursales en la 
ciudad de Quito 
en sectores de 
alta densidad 
poblacional con 
nivel 
socioeconómico 
AB 
# de 
sucursales 
El 
aprovechamien
to del 
knowhow del 
personal y  los 
recursos 
financieros 
disponibles 
01/01/2014 31/12/2019 
Junta 
Accionistas y 
Dpto.  
Contable/Finan
ciero 
Ampliar la 
cartera de 
servicios de 
Columbia 
SteakHouse con 
una oferta para el 
sector 
empresarial 
# de 
servicios 
implemen
tados 
Implementació
n de catering 
01/01/2014 31/12/2014 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Desarrollar un 
plan de 
expansión 
nacional a través 
del modelo de 
franquiciamiento 
Cumplimi
ento del 
diseño del 
plan 
Análisis de 
factibilidad 
para crear una 
franquicia de 
Columbia 
SteakHouse 
01/01/2014 31/12/2019 
Gerencia 
General y Dpto.  
Contable/Finan
ciero 
Ejecutar un 
programa de 
responsabilidad 
social 
relacionado con 
un GAP 
Cumplimi
ento del 
diseño del 
plan 
Programa de 
apoyo escolar a 
niños de 5 a 12 
años 
01/01/2014 31/12/02016 
Gerencia 
General 
Posicionar el 
servicio de 
comida rápida en 
los sectores de 
ubicación de los 
actuales locales 
Crecimien
to en 
ventas 
Desarrollar la 
línea de comida 
rápida para la 
sucursal de la 
Columbia y 
fortalecer la 
existente en la 
principal 
01/01/2014 01/01/2014 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Mejorar la 
experiencia del 
cliente generando 
un ambiente 
seguro 
Índice de 
satisfacci
ón en el 
servicio 
Mejorar el 
sistema de 
seguridad a 
través de la 
contratación de 
guardias 
01/01/2013 31/12/2013 
Gerencia 
General 
Tabla No. 4.30: CMI Metas – P. Clientes 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.13.3 Medios de ejecución de la Perspectiva de los procesos internos 
 
 
Objetivo 
 
KPI 
MEDIOS 
Iniciativa estratégica Inicio Fin Responsable 
Implementar un 
proceso 
adecuado de 
Manufactura y 
preparación de 
alimentos según 
porcionamiento y 
niveles 
nutricionales 
adecuados 
% de 
cumplimient
o de 
actividades 
de diseño del 
proceso 
Regular los controles 
de adquisición de  
insumos y materiales 
para la optimización 
del  tiempo de entrega 
y recepción. 
01/01/2013 31/12/2013 
Dpto.  Contable/ 
Financiero 
Estandarizar las 
operaciones de 
cocina en todos 
los locales de la 
empresa 
% de 
cumplimient
o de 
actividades 
de diseño del 
proceso 
Creación del manual 
de operaciones de 
cocina en función de 
BPM 
01/01/2014 31/12/2016 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Estandarizar las 
operaciones de 
servicio y 
administración 
de los locales 
% de 
cumplimient
o de 
actividades 
de diseño del 
proceso 
Documentación de 
procesos y 
procedimientos en 
manuales operativos, 
administrativos y 
guías de capacitación. 
01/01/2014 31/12/2016 
Gerencia 
General y Dpto.  
Administrativo 
Mejorar la 
infraestructura de 
cocina y servicio 
en los locales 
facilitando las 
buenas prácticas 
de manufactura 
% de 
cumplimient
o del 
proyecto de 
mejora 
Readecuar el espacio 
de cocina y servicio 
01/01/2014 31/12/2016 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Desarrollar 
alianzas con 
productores de 
insumos 
perecibles 
Cantidad de 
alianzas con 
proveedores 
Crear convenios con 
proveedores de 
hortalizas y legumbres 
con el fin de lograr una 
integración horizontal 
con los mismos. 
01/01/2014 31/12/2018 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Desarrollar los 
procesos para la 
preparación de la 
línea de mariscos 
% de 
cumplimient
o del 
proyecto de 
mejora 
 
Desarrollo del 
producto nuevo 
parrillada con 
mariscos 
 
01/01/2014 
 
31/12/2016 
 
Dpto.  
Administrativo/
Producción 
Tabla No. 4.31: CMI Metas – P. Procesos Internos 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.13.4 Medios de ejecución de la Perspectiva de aprendizaje y crecimiento 
 
Objetivo KPI 
MEDIOS 
Iniciativa 
estratégica 
Inicio Fin Responsable 
Desarrollar un 
modelo de 
aprovisionamien
to de talento 
humano según 
las necesidades 
actuales de la 
organización en 
materia de 
gestión 
administrativa y 
operacional 
Tasa de 
contratación 
Contratación 
de personal 
con 
conocimientos 
de gestión 
empresarial y 
operacional 
para el logro de 
objetivos 
corporativos. 
01/01/2013 31/12/2013 
Junta Accionistas y 
Gerencia General 
Desarrollar las 
capacidades  y 
destrezas del 
recurso humano 
Capacitación 
Implementació
n de un plan de 
carreras para el 
desarrollo 
profesional del 
talento 
humano. 
30/06/2013 31/12/2013 
Gerencia General y 
Dpto.  
Administrativo/ 
Producción 
Tabla No. 4.32: CMI Metas – P. Aprendizaje y Crecimiento 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14 PROYECTOS POR PERSPECTIVA 
 
4.14.1.1 Perspectiva Financiera 
 
Los objetivos en la perspectiva financiera, buscan aumentar al máximo los beneficios económicos, 
provenientes del negocio propio y de las inversiones que se realicen, en el corto, largo y mediano plazo. 
 
A continuación se detallan los programas realizados para esta perspectiva: 
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4.14.1.2 Proyecto 1 
 
 Objetivo 
Incrementar las ganancias para los accionistas y empleados 
 Iniciativa Estratégica 
Expansión geográfica de la empresa en la ciudad de Quito y en el país. 
 Actividades 
1. Estudio de mercado 
2. Reunión de accionistas para análisis del proyecto 
3. Selección de lugares potenciales (dos) 
4. Requerimiento del personal 
5. Selección y contratación del personal 
6. Negociación con actuales proveedores 
7. Compra de Equipamiento y Menaje 
8. Construcción, adecuación y decoración de nuevos locales 
9. Lanzamiento de los nuevos locales (Relaciones Públicas) 
10. Promoción en los medios publicitarios 
11. Inauguración 
 
 
Tabla No. 4.33: Proyecto – P. Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.1.3 Proyecto 2 
 
 Objetivo 
Incrementar el patrimonio de la compañía 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Estudio de mercado $ 7.000,00
Reunion de accionistas para analisis del proyecto $ 0,00
Selección de lugares potenciales (dos) $ 320,00
Requerimiento del personal $ 700,00
Selección y contratacion del personal $ 60,00
Negociación con actuales proveedores $ 0,00
Compra de Equipamiento y Menaje $ 45.000,00
Construcción, adecuación y decoración de nuevos locales $ 5.000,00
Lanzamiento de los nuevos locales (Relaciones Públicas) $ 320,00
Promocion en los medios publicitarios $ 1.500,00
Inauguracion $ 500,00
TOTAL $ 60.400,00
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 Iniciativa Estratégica 
Compra de terrenos y edificios para la instalación de locales de la empresa 
 Actividades 
1. Reunión de accionistas para aprobar la compra del terreno 
2. Se presenta la oferta de compra 
3. Negociación con los propietarios actuales 
4. Evaluar el financiamiento a largo plazo en instituciones financieras 
5. Selección de la institución proveedora de capital 
6. Trámites de aprobación y desembolso del crédito 
7. Firma y legalización de los documentos 
 
 
Tabla No. 4.34: Proyecto – P. Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.1.4 Proyecto 3 
 
 Objetivo 
Diversificar la cartera de negocios a sectores o actividades conexas a los servicios de alimentación. 
 Iniciativa Estratégica 
Participar como accionista en la creación de una nueva línea de restaurantes 
 Actividades 
1. Analizar el proyecto de creación del negocio de comida rápida 
2. Diseño del presupuesto y evaluación de la inversión 
3. Diseño del presupuesto y evaluación de la inversión 
4. Desarrollo de la prefactibilidad 
5. Decisión de inversión 
6. Implementación del proyecto 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Reunion de accionistas para aprobar la compra del terreno $ 0,00
Se presenta la oferta de compra $ 0,00
Negociación con los propietarios actuales $ 0,00
Evaluar el financiamiento a largo plazo en institucione financieras $ 0,00
Selección de la institución proveedora de capital $ 0,00
Trámites de aprobación y desembolso del crédito $ 50,00
Firma y legalizacion de los documentos $ 1.500,00
TOTAL $ 1.550,00
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Tabla No. 4.35: Proyecto – P. Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.1.5 Proyecto 4 
 
 Objetivo 
Optimizar los costos operativos a través de alianzas estratégicas con proveedores 
 Iniciativa estratégica 
Desarrollo de un manual de porcionamiento. 
 Actividades 
1. Elaboración de recetas estándar 
2. Costeo por porción de cada receta 
3. Revisión de información de ventas promedio mensuales por plato (Sistema de Facturación) 
4. Definición del costo por plato 
5. Definición de la política de compras (perecibles - no perecibles) 
6. Preparación del manual de porcionamiento por cada plato en cocina 
7. Elaboración del procedimiento para identificación de porciones y de nuevos platos 
8. Implementación del manual en el área de cocina 
9. Negociación con proveedores 
10. Selección de la mejor oferta 
 
 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Analizar el proyecto de creación del negocio de comida rápida $ 0,00
Diseño del presupuesto y evaluación de la inversión $ 0,00
Definición de fuentes de financiamiento $ 0,00
Desarrollo de la prefactibilidad $ 900,00
Decisión de inversión $ 0,00
Implementación del proyecto $ 10.000,00
TOTAL $ 10.900,00
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Tabla No. 4.36: Proyecto – P. Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.1.6 Proyecto 5 
 
 Objetivo 
Disminuir el riesgo de utilización de capital propio a través del apalancamiento financiero 
 Iniciativa Estratégica 
Financiamiento a largo plazo 
 Actividades 
1. Análisis de la estrategia de crecimiento del negocio 
2. Desarrollo del plan de inversiones para al menos cinco años posteriores 
3. Análisis por parte de la Junta de Accionistas 
4. Ajustes a la planificación 
5. Decisiones estratégicas sobre endeudamiento y recapitalización (según dividendos) 
6. Junta de accionistas para la aprobación 
7. Relación con las Entidades Financieras para apertura de líneas de crédito 
 
 
 
 
 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Elaboración de recetas estándar $ 0,00
Costeo por porción de cada receta $ 0,00
Revisión de información de ventas promedio mensuales por plato 
(Sistema de Facturación)
$ 0,00
Definición del costo por plato $ 0,00
Definción de la política de compras (percibles - no perecibles) $ 0,00
Preparación del manual de porcionamiento por cada plato en cocina $ 0,00
Elaboración del procedimiento para identificación de porciones y de 
nuevos platos
$ 0,00
Implementación del manual en el área de cocina $ 0,00
Negociación con proveedores $ 0,00
Selección de la mejor oferta $ 0,00
TOTAL $ 0,00
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Tabla No. 4.37: Proyecto – P. Financiera 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2 Perspectiva del Cliente 
 
La implementación y el cumplimiento de los objetivos, permitirá brindar un servicio y productos de la 
más alta calidad, con un ambiente ideal para todo tipo de clientes, conservando  y aumentando el número 
de comensales satisfechos. 
 
A continuación se detallan, las actividades a realizarse para el cumplimiento de los proyectos en esta 
perspectiva: 
 
4.14.2.1 Proyecto 1 
 
 Objetivos 
Promocionar el servicio de entrega a domicilio  
 Iniciativa Estratégica         
Impulso al  servicio a domicilio que posee el Restaurante   
 Actividades 
1. Analizar las ventas realizadas en el servicio a domicilio 
2. Definir el radio de alcance del servicio en función del # de motorizados y BPM 
3. Adquirir al menos dos motocicletas para incrementar la cobertura 
4. Contratar personal para conducción de motocicletas 
5. Implementación de módulos de base de datos de clientes para la mejora de la administración de 
comandas  
6. Promoción del servicio a domicilio a los clientes ( Descuentos por temporada de lanzamiento 
del servicio) 
7. Elaboración de material POP promocional (Cupones de descuento o promociones) 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Análisis de la estrategia de crecimiento del negocio $ 0,00
Desarrollo del plan de inversiones para al menos cinco años porteriores
$ 0,00
Análisis por parte de la Junta de Accionistas $ 0,00
Ajustes a la planificación $ 0,00
Desiciones estratégicas sobre endeudamiento y recapitalización (según 
dividendos)
$ 0,00
Junta de accionistas para la aprobacion $ 0,00
Relación con las Entidades Financieras para apertura de líneas de crédito $ 0,00
TOTAL $ 0,00
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8. Apertura en redes sociales del servicio de pedidos empresariales   
 
Tabla No. 4.38: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.2 Proyecto 2 
 
 Objetivo 
Consolidar la imagen de servicio de calidad frente a los clientes. 
 Iniciativa Estratégica         
Incorporando nuevas líneas de comida, para satisfacer los requerimientos alimenticios de nuestros 
clientes.  
 Actividades 
1. Análisis de nuevas tendencias de comida en el sector 
2. Selección de al menos cuatro menús nuevos 
3. Preparación de recetas estándar y porcionamiento 
4. Costeo y Fijación del precio 
5. Ingreso a la carta - Prueba de producto 
6. Evaluación financiera 
7. Ingreso definitivo a la carta  
  
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Analizar las ventas realizadas en el servicio a domicilio $ 0,00
Definir el radio de alcance del servicio en función del # de motorizados y 
BPM
$ 0,00
Adquirir al menos dos motocicletas para incrementar la cobertura $ 3.530,00
Contratar personal para conducción de motocicletas $ 636,00
Implementación de módulos de base de datos de clientes para la mejora 
de la administración de comandas 
$ 800,00
Promoción del servicio a domicilio a los clientes ( Descuentos por 
temporada de lanzamiento del servicio)
$ 0,00
Elaboración de material POP promocional (Cupones de descuento o 
promociones)
$ 500,00
Apertura en redes sociales del servicio de pedidos empresariales $ 0,00
TOTAL $ 5.466,00
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Tabla No. 4.39: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.3 Proyecto 3 
   
 Objetivo 
Implementar un proceso de CRM para fidelización de los clientes. 
 Iniciativa Estratégica         
Desarrollo el proceso de gestión de las relaciones con el cliente. 
 Actividades 
1. Adquisición de CRM 
2. Capacitación al personal sobre el nuevo software 
3. Implementación del software        
    
 
Tabla No. 4.40: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.4 Proyecto 4 
 
 Objetivo 
Desarrollar un plan de promoción y publicidad para Columbia Steak House. 
 Iniciativa Estratégica         
Destinar mayores recursos en la difusión de la marca y prestigio   
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Análisis de nuevas tendencias de comida en el sector $ 0,00
Selección de al menos cuatro menús nuevos $ 0,00
Preparación de recetas estándar y porcionamiento $ 0,00
Costeo y Fijación del precio $ 0,00
Ingreso a la carta - Prueba de producto $ 0,00
Evaluación financiera $ 0,00
Ingreso definitivo a la carta $ 0,00
TOTAL $ 0,00
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Adquision de CRM $ 1.200,00
Capacitacion al personal sobre el nuevo software $ 0,00
Implementacion del software $ 2.000,00
TOTAL $ 3.200,00
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 Actividades 
1. Idea creativa de campaña publicitaria 
2. Desarrollo del Brief y objetivos de comunicación 
3. Contratación de empresa publicitaria 
4. Revisión de la idea creativa y piezas publicitarias 
5. Elaboración del pautaje y revisión 
6. Presupuesto 
7. Aprobación de campaña 
8. Inicio de pautaje 
9. Medición de resultados de campaña 
 
 
Tabla No. 4.41: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.5 Proyecto 5 
 
 Objetivo 
Desarrollar una comunidad de clientes de Columbia SteakHouse apoyados en las redes sociales. 
 Iniciativa Estratégica         
Aprovechamiento de las redes sociales para  una participación activa de Columbia. 
 Actividades 
1. Contratación de un community manager 
2. Apertura de Facebook, Twitter, Flickr y Linkedin 
3. Campaña en Google Ads y Facebook Ads 
4. Revisión de impactos obtenidos en Internet. 
   
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Idea creativa de campaña publicitaria $ 0,00
Desarrollo del Brief y objetivos de comunicación $ 0,00
Contratación de empresa publicitaria $ 0,00
Revisión de la idea creativa y piezas publicitarias $ 0,00
Elaboración del Pautaje y revisión $ 0,00
Presupuesto $ 14.400,00
Aprobación de campaña $ 0,00
Inicio de pautaje $ 0,00
Medición de resultados de campaña $ 0,00
TOTAL $ 14.400,00
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 Tabla No. 4.42: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
   
4.14.2.6 Proyecto 6 
        
 Objetivos 
Consolidar un ambiente familiar y empresarial adecuado para los clientes- 
 Iniciativa Estratégica 
Creando un espacio apropiado y agradable para niños- 
 Actividades. 
1. Análisis del espacio y revisión de dimensiones 
2. Elaboración de planos para adecuación 
3. Revisión de presupuesto 
4. Aprobación de Presupuesto 
5. Inicio de construcción         
    
 
Tabla No. 4.43: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Contratación de un community manager $ 200,00
Apertura de Facebook, Twitter, Flickr u Linkedin $ 0,00
Campaña en Google Ads y Facebook Ads $ 366,00
Revisión de impactos obtenidos en Internet $ 0,00
TOTAL $ 566,00
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Análisis del espacio y revisión de dimensiones $ 0,00
Elaboración de planos para adecuación $ 0,00
Revisión de presupuesto $ 3.000,00
Aprobación de Presupuesto $ 0,00
Inicio de construcción $ 0,00
TOTAL $ 3.000,00
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4.14.2.7 Proyecto 7 
 
 Objetivo 
Apertura de nuevas sucursales en la ciudad de Quito en sectores de alta densidad poblacional con nivel 
socioeconómico AB. 
 Iniciativa Estratégica         
El aprovechamiento del know - how del personal y  los recursos financieros disponibles. 
 Actividades 
1. Estudio de mercado 
2. Reunión de accionistas para análisis del proyecto 
3. Selección de lugares potenciales (dos) 
4. Requerimiento del personal 
5. Selección y contratación del personal 
6. Negociación con actuales proveedores 
7. Compra de Equipamiento y Menaje 
8. Construcción, adecuación y decoración de nuevos locales 
9. Lanzamiento de los nuevos locales (Relaciones Públicas) 
10. Promoción en los medios publicitarios 
11. Inauguración. 
 
 
Tabla No. 4.44: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Estudio de mercado
Reunion de accionistas para analisis del proyecto
Selección de lugares potenciales (dos)
Requerimiento del personal
Selección y contratacion del personal
Negociación con actuales proveedores
Compra de Equipamiento y Menaje 
Construcción, adecuación y decoración de nuevos locales
Lanzamiento de los nuevos locales (Relaciones Públicas)
Promocion en los medios publicitarios 
Inauguracion
N/A
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4.14.2.8 Proyecto 8 
 
 Objetivo           
Ampliar la cartera de servicios de Columbia Steak House con una oferta para el sector empresarial 
 Iniciativa Estratégica 
Implementación de catering  
 Actividades 
1. Adquisición de equipos para servicio de catering 
2. Selección y contratación de personal eventual para catering 
3. Diseño de campaña de promoción del servicio empresarial y para eventos sociales a través de 
redes sociales 
4. Diseño de material POP para venta y organización del evento 
5. Inicio de campaña promocional 
 
 
 Tabla No. 4.45: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.9 Proyecto 9 
     
 Objetivo  
Desarrollar un plan de expansión nacional a través del modelo de franquicia miento. 
 Iniciativa Estratégica  
 Análisis de factibilidad para crear una franquicia de Columbia SteakHouse. 
 Actividades 
1. Análisis financiero ( Índices de rentabilidad) 
2. Evaluación de los procesos y KnowHow de la empresa 
3. Presupuesto para puesta en marcha del proyectos de Franquicia miento 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Adquisición de equipos para servicio de catering $ 4.800,00
Selección y contratación de personal eventual para catering $ 0,00
Diseño de campaña de promoción del servicio empresarial y para eventos sociales a 
través de redes sociales
$ 0,00
Diseño de material POP para venta y organización del evento $ 500,00
Inicio de campaña promocional $ 0,00
TOTAL $ 5.300,00
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4. Diseño de manuales de franquicia 
5. Selección de las ubicaciones estratégicas y exclusividad geográfica 
6. Determinación del Royaltie y el Fee Inicial  
7. Desarrollo de material comercial 
8. Promoción y venta de la franquicia en el mercado nacional 
9. Implementación de las franquicias 
 
Tabla No. 4.46: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.10 Proyecto 10 
 
 Objetivo  
Ejecutar un programa de responsabilidad social relacionado con un GAP  
 Iniciativa estratégica  
Programa de apoyo escolar a niños de 5 a 12 años 
 Actividades 
1. Elaboración de calendario de entrega de materiales escolares 
2. Selección de centros educativos con escasos recursos económicos 
3. Selección de proveedores de materiales escolares  
4. Compra de los materiales al proveedor seleccionado 
5. Elaboración de mochilas escolares 
6. Coordinar entrega de mochilas escolares 
7. Realización del evento de entrega. 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Análisis financiero ( Índices de rentabilidad) $ 0,00
Evaluación de los procesos y Know How de la empresa $ 0,00
Presupuesto para puesta en marcha del proyectos de Franquiciamiento $ 12.000,00
Diseño de manuales de franquicia $ 6.000,00
Selección de las ubicaciones estratégicas y exclusividad geográfica $ 0,00
Determianción del Royaltie y el Fee Inicial $ 0,00
Desarrollo de material comercial $ 0,00
Promoción y venta de la franquicia en el mercado nacioanl $ 5.000,00
Implementación de las franquicias $ 0,00
TOTAL $ 23.000,00
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Tabla No. 4.47: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.11 Proyecto 11 
 
 Objetivo  
Posicionar el servicio de comida rápida en los sectores de ubicación de los actuales locales 
 Iniciativa estratégica  
Desarrollar la línea de comida rápida para la sucursal de la Columbia y fortalecer la existente en la 
principal  
 Actividades 
1. Elaboración del presupuesto para la implementación de sección de comida rápida en la sucursal 
2. Selección del proveedor para el servicio de diseño de la distribución del espacio físico de la 
sucursal 
3. Ejecución de la obra de distribución del espacio físico 
4. Adquisición de equipos, insumos y menaje. 
5. Contratación de nuevo personal para el funcionamiento de esta sección 
6. Realizar publicidad para dar a conocer las secciones de comida rápida en los locales  
7. Apertura de la nueva sección de comida rápida  
  
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Elaboración de calendario de entrega de materiales escolares $ 0,00
Selección de centros educativos con escasos recursos económicos $ 0,00
Selección de proveedores de materiales escolares $ 0,00
Compra de los materiales al proveedor seleccionado $ 1.200,00
Elaboración de mochilas escolares $ 0,00
Coordinar entrega de mochilas escolares $ 0,00
Realización del evento de entrega. $ 0,00
TOTAL $ 1.200,00
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Tabla No. 4.48: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.2.12 Proyecto 12 
 
 Objetivo  
Mejorar la experiencia del cliente generando un ambiente seguro . 
 Iniciativa estratégica  
Mejorar el sistema de seguridad a través de la contratación de guardias.  
 Actividades 
1. Selección de posibles empresas proveedoras del servicio de seguridad 
2. Entrevistas con los representantes de cada empresa para determinar cual es la mejor opción 
3. Firma de contrato de servicios con la empresa seleccionada 
 
 
 
Tabla No. 4.49: Proyecto – P. Cliente 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
     
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Elaboración del presupuesto para la implementación de sección de comida rápida en la 
sucursal
$ 0,00
Selección del proveedor para el servicio de diseño de la distribución del espacio físico de 
la sucursal
$ 0,00
Ejecución de la obra de distribución del espacio físico $ 12.000,00
Adquisición de equipos, insumos y menaje. $ 4.000,00
Contratación de nuevo personal para el funcionamiento de esta sección $ 636,00
Realizar publicidad para dar a conocer las sección de comida rápida en los locales $ 500,00
Apertura de la nueva sección de comida rápida
$ 0,00
TOTAL $ 17.136,00
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Selección de posibles empresas proveedoras del servicio de seguridad $ 0,00
Entrevistas con los representantes de cada empresa para determinar cual es la mejor 
opción
$ 0,00
Firma de contrato de servicios con la empresa seleccionada $ 0,00
TOTAL $ 0,00
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4.14.3 Perspectiva Procesos Internos 
 
Para la perspectiva de los procesos internos, hemos desarrollado diferente proyectos que nos permitirán 
ayudar a mejorar la calidad de los productos del servicio, la mejora continua de estos procesos ayudaran 
al cumplimiento de los objetivos propuestos. 
 
4.14.3.1 Proyecto 1 
 
 Objetivo  
Implementar un proceso adecuado de Manufactura y preparación de alimentos según porcionamiento y 
niveles nutricionales adecuados.  
 Iniciativa estratégica  
Regular los controles de adquisición de  insumos y materiales para la optimización del  tiempo de entrega 
y recepción. 
 Actividades 
1. Analizar el tiempo de entrega de los insumos y materiales 
2. Determinar los proveedores que tengan más retraso en las entregas 
3. Determinar los días para la realización de los pedidos y entrega de los mismos 
4. Revisión de entrega de Materia Prima 
5. Almacenamiento de Materia Prima 
 
 
Tabla No. 4.50: Proyecto – P. Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Analizar el tiempo de entrega de los insumos y materiales $ 0,00
Determinar los proveedores que tengan mas retraso en las entregas $ 0,00
Determinar los dias para la realizacion de los pedidos y entrega de los mismos $ 0,00
Revisión de entrega de Materia Prima $ 0,00
Almacenamiento de Materia Prima $ 0,00
TOTAL $ 0,00
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4.14.3.2 Proyecto 2 
 
 Objetivo  
Estandarizar las operaciones de cocina en todos los locales de la empresa . 
 Iniciativa estratégica  
Creación del manual de operaciones de cocina en función de BPM  
 Actividades 
1. Delimitación de responsabilidades y funciones de cada empleado 
2. Clasificación de personal que esté involucrado con el área de cocina 
3. Coordinar reunión para la elaboración del manual de operaciones del área de cocina con el 
personal involucrado 
4. Aprobación de manual de operaciones de cocina por los directores de la empresa 
5. Socialización del manual de cocina según la BPM      
 
 
Tabla No. 4.51: Proyecto – P. Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.3.3 Proyecto 3 
 
 Objetivo  
Estandarizar las operaciones de servicio y administración de los locales. 
 Iniciativa estratégica  
Documentación de procesos y procedimientos en manuales operativos, administrativos y guías de 
capacitación. 
 Actividades 
1. Delimitación de responsabilidades y funciones de cada empleado 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Delimitación de responsabilidades y funciones de cada empleado $ 0,00
Clasificación de personal que este involucrado con el área de cocina $ 0,00
Coordinar reunión para la elaboración del manual de operaciones del área de cocina con 
el personal involucrado
$ 0,00
Aprobación de manual de operaciones de cocina por los directores de la empresa $ 0,00
Socialización del manual de cocina según la BPM $ 0,00
TOTAL $ 0,00
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2. Clasificación de personal que esté involucrado en las áreas de servicio y administración d los 
locales 
3. Coordinar una reunión para la elaboración del manual de procedimientos para el área de servicios 
y administración. 
4. Aprobación del documento físico del manual de operaciones de servicios y administración del 
local. 
5. Socialización del manual de operaciones de servicio y administración del local. 
 
 
Tabla No. 4.52: Proyecto – P. Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
4.14.3.4 Proyecto 4 
 
 Objetivo  
Mejorar la infraestructura de cocina y servicio en los locales facilitando las buenas prácticas de 
manufactura 
 Iniciativa estratégica  
Readecuar el espacio de cocina y servicio   
 Actividades 
1. Elaboración del presupuesto 
2. Selección de la empresa constructora 
3. Selección de la mejor propuesta y reunión con el posible proveedor del servicio. 
4. Contratación de proveedor encargado de la obra 
5. Control y verificación de los avances de la obra 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Delimitación de responsabilidades y funciones de cada empleado $ 0,00
Clasificación de personal que este involucrado en las áreas de servicio y administración d 
los locales
$ 0,00
Coordinar una reunión para la elaboración del manual de procedimientos para el área de 
servicios y administración.
$ 0,00
Aprobación del documento físico del manual de operaciones de servicios y administración 
del local.
$ 0,00
Socialización del manual de operaciones de servicio y administración del local. $ 0,00
TOTAL $ 0,00
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6. Inicio de actividades con la nueva infraestructura 
 
 
Tabla No. 4.53: Proyecto – P. Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.3.5 Proyecto 5 
 
 Objetivo  
Desarrollar alianzas con productores de insumos perecibles. 
 Iniciativa estratégica  
Crear convenios con proveedores de hortalizas y legumbres con el fin de lograr una integración 
horizontal con los mismos. 
 Actividades 
1. Búsqueda de los posibles nuevos proveedores 
2. Realizar reuniones de acercamiento para buscar objetivos comunes de beneficio entre cliente y 
proveedor 
3. Reunión para definir políticas de negociación con los proveedores 
4. Elaboración de documento que respalda el convenio 
5. Inicio de actividades con las nuevas políticas del convenio   
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Elaboración del presupuesto $ 0,00
Selección de la empresa constructora $ 0,00
Selección de la mejor propuesta y reunión con el posible proveedor del servicio. $ 0,00
Contratación de proveedor encargado de la obra $ 3.000,00
Control y verificación de los avances de la obra $ 0,00
Inicio de actividades con la nueva infraestructura $ 0,00
TOTAL $ 3.000,00
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Tabla No. 4.54: Proyecto – P. Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.3.6 Proyecto 6 
 
 Objetivo  
Desarrollar los procesos para la preparación de la línea de mariscos. 
 Iniciativa estratégica  
Desarrollo del producto nuevo parrillada con mariscos 
 Actividades 
1. Establecer las cantidades y frecuencia a comprar de cada  tipo de marisco 
2. Seleccionar proveedores de mariscos de buena calidad 
3. Contratación del proveedor 
4. Desarrollo de las recetas de mariscos 
5. Porcionamiento y cantidades 
6. Costeo por plato 
7. Prueba de concepto 
8. Ingreso al menú 
9. Elaboración de nueva publicidad para ofrecer el producto.    
       
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Búsqueda de los posibles nuevos proveedores $ 0,00
Realizar reuniones de acercamiento para buscar objetivos comunes de beneficio entre 
cliente y proveedor
$ 0,00
Reunión para definir políticas de negociación con los proveedores $ 0,00
Elaboración de documento que respalda el convenio $ 0,00
Inicio de actividades con las nuevas políticas del convenio $ 0,00
TOTAL $ 0,00
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Tabla No. 4.55: Proyecto – P. Procesos Internos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
4.14.4 Perspectiva de  Aprendizaje y Crecimiento. 
 
Los proyectos realizados para la perspectiva de crecimiento y aprendizaje, permitirán el desarrollo y 
crecimiento de la empresa a través de la contratación de personal competente y la capacitación del talento 
humano existente. 
 
4.14.4.1 Proyecto 1 
 
 Objetivo  
Desarrollar un modelo de aprovisionamiento de talento humano según las necesidades actuales 
de la organización en materia de gestión administrativa y operacional. 
 Iniciativa estratégica  
Contratación de personal con conocimientos de gestión empresarial y operacional para el logro de 
objetivos corporativos.  
 Actividades 
1. Definir el perfil del puesto 
2. Definir el salario a pagar y condiciones del contrato de cada puesto 
3. Reclutamiento de aspirantes a  través de avisos en los medios 
4. Realizar los procesos de selección 
5. Entrevista a los candidatos seleccionados 
6. Realizar pruebas para la selección del candidato con mayor conocimiento 
7. Toma de decisión 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Establecer las cantidades y frecuencia a comprar de cada  tipo de marisco $ 0,00
Seleccionar proveedores de mariscos de buena calidad $ 0,00
Contratación del proveedor $ 0,00
Desarrollo de las recetas de mariscos $ 0,00
Porcionamiento y cantidades $ 0,00
Costeo por plato $ 0,00
Prueba de concepto $ 0,00
Ingreso al menú $ 0,00
Elaboración de nueva publicidad para ofrecer el producto $ 500,00
TOTAL $ 500,00
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8. Involucrar al empleado con el negocio 
 
 
Tabla No. 4.56: Proyecto – P. Aprendizaje y Crecimiento 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.14.4.2 Proyecto 2 
 
 Objetivo  
Desarrollar las capacidades  y destrezas del recurso humano. 
 Iniciativa estratégica  
Implementación de un plan de carreras para el desarrollo profesional del talento humano. 
 Actividades 
1. Planificar las necesidades personal que tiene la empresa a corto y mediano plazo , en especial 
para los cargos que son claves para el funcionamiento de la empresa  
2. Evaluación del personal para conocer los talentos y debilidades de cada empleado 
3. Diseño de un plan de desarrollo profesional para cada empleado en base a sus necesidades 
4. Seguimiento y evaluación del empleado para determinar resultados 
 
 
 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Definir el perfil del puesto $ 2.500,00
Definir el salario a pagar y condiciones del contrato de cada puesto $ 0,00
Reclutamiento de aspirantes a  través de avisos en los medios $ 1.050,00
Realizar los procesos de selección $ 0,00
Entrevista a los candidatos seleccionados $ 0,00
Realizar pruebas para la selección del candidato con mayor conocimiento $ 0,00
Toma de decisión $ 0,00
Involucrar al empleado con el negocio $ 0,00
TOTAL $ 3.550,00
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Tabla No. 4.57: Proyecto – P. Aprendizaje y Crecimiento 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
4.15 EVALUACION FINANCIERA 
 
4.15.1 Estado de Resultados Proyectado. 
 
Después de realizado el análisis sobre los ingresos y gastos a los que la empresa estará sujeta por los 
proyectos que se implementaran, se realiza la proyección en el Estado de Resultados para los cinco años 
subsiguientes. 
 
A continuación se muestra la tabla de resumen sobre los ingresos y gastos de Columbia Steak House, 
registrados en los años 2009 al 2011, con lo que se realizara la  proyección para los años 2013 al 2017. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Actividades m1 m2 m3 m4 m5 m6 m7 m8 m9 m10 m11 m12 Presupuesto
Planificar las necesidades personal que tiene la empresa a corto y mediano plazo , en 
especial para los cargos que son claves para el funcionamiento de la empresa 
$ 0,00
Evaluación del personal para conocer los talentos y debilidades de cada empleado $ 0,00
Diseño de un plan de desarrollo profesional para cada empleado en base a sus 
necesidades
$ 6.000,00
Seguimiento y evaluación del empleado para determinar resultados $ 0,00
TOTAL $ 9.550,00
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Cuenta Nombre 
P1 P2 P3 
Promedi
o 
2009 2010 2011 
Saldo $ Saldo $ Saldo $ 
4 INGRESOS 
  
1.422.672,34  
 
1.439.002,45  
 
1.573.414,69  
  
41 
INGRESOS POR 
OPERACIONES 
  
1.421.330,73  
   
1.433.797,24  
   
1.570.353,34  
  
411 POR VENTAS 
   
1.421.330,73  
   
1.433.797,24  
   
1.570.353,34  
5% 
41101 Principal  
  
1.277.804,73  
   
1.303.261,83  
   
1.425.631,25  
6% 
41102 Sucursal  
     
143.526,00  
      
130.535,41  
      
144.722,09  
1% 
42 OTROS INGRESOS 
          
1.341,61  
           
5.205,21  
           
3.061,35  
  
421 OTROS INGRESOS 
          
1.341,61  
           
5.205,21  
           
3.061,35  
123% 
42101 Rendimientos Financieros  
                  
4,58  
                 
16,39  
                   
6,27  
98% 
42103 Otros 
           
1.337,03  
           
5.188,82  
           
3.055,08  
123% 
5 EGRESOS 
   
1.365.842,52  
   
1.291.510,11  
   
1.479.822,34  
5% 
51 MATERIA PRIMA 
    
  650.947,60  
      
661.657,42  
      
738.048,21  
7% 
52 ADMINISTRATIVOS 
     
 640.760,60  
      
584.647,21  
      
718.799,91  
  
521 NOMINA 
      
287.631,78  
      
283.384,62  
      
304.177,98  
3% 
 
5211 
 
Sueldos  
      
287.631,78  
      
283.384,62  
      
304.177,98  
 
3% 
522 
 
BENEFICIOS SOCIALES 
     
 158.967,55  
      
115.701,06  
      
179.159,84  
 
14% 
523 
 
GASTOS DE PRODUCCION 
        
89.460,83  
         
78.891,69  
      
102.855,76  
9% 
524 
 
ASESORIAS/SERVC.EXTE
RNOS 
        
36.728,68  
         
43.082,98  
         
56.363,14  
24% 
525 
IMPUESTOS Y 
CONTRIBUCIONE 
3.375,90  4.031,39  3.200,30  -1% 
526 
MATERIALES Y 
SUMINISTROS 
        
15.698,17  
         
15.360,47  
         
18.746,68  
10% 
527 
MANTENIMIENTO/REPAR
ACION 
        
17.196,71  
         
15.700,59  
         
22.815,42  
18% 
529 FINANCIEROS 
        
31.700,98  
         
28.494,41  
         
31.480,79  
0% 
53 
GASTOS NO 
OPERACIONALES 
 
        
74.134,32  
         
45.205,48  
         
22.974,22  
-44% 
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531 NO DEDUCIBLES 
        
74.134,32  
         
45.205,48  
         
22.974,22  
-44% 
  
UTILIDAD ANTES DE 
PARTICIPACIONES 
        
56.829,82  
      
147.492,34  
         
93.592,35  
61% 
  
 
15% Participación 
trabajadores 
 
          
8.524,47  
         
22.123,85  
         
14.038,85  
61% 
  
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS 
        
  Impuesto a la Renta 
        
14.207,46  
         
36.873,08  
         
22.462,16  
60% 
  
UTILIDAD (PERDIDA) 
NETA 
        
34.097,89  
         
88.495,40  
         
57.091,33  
62% 
Tabla No. 4.58: Resumen de Ingresos y Gastos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
Con la elaboración de cada proyecto se conocen los costos y gastos en los que la empresa debería incurrir, 
los gastos se ven afectados directamente en el estado de resultados y la inversión en el flujo de efectivo, 
se considera los plazos de tiempo y escenario para la realización de cada  proyecto. 
 
CUENTAS CP MP LP 
MATERIA PRIMA       
ADMINISTRATIVOS       
NOMINA       
SUELDOS        
BENEFICIOS SOCIALES       
GASTOS DE PRODUCCION $      13.100,00   $     500,00 
ASESORIAS/SERVC.EXTERNOS $      8.666,00   $     23.000,00 
PUBLICIDAD $     14.966,00 $    1.200,00   
IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONE       
MATERIALES Y SUMINISTROS       
MANTENIMIENTO/REPARACION       
FINANCIEROS       
GASTOS NO OPERACIONALES       
NO DEDUCIBLES       
Tabla No. 4.59: Resumen de cuentas afectadas 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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Este cuadro muestra las cuentas que se modificarán al verse afectadas por la realización de cada uno de 
los proyectos que se diseñaron para  la planificación estratégica considerando los plazos de tiempo. 
 
Las cuentas afectadas en los gastos son sueldos considerados para la contratación del  personal necesario, 
para la implementación del proyecto. 
 
A continuación se detalla el rol de pagos para un año de labores, posteriormente se proyecta en el estado 
de resultados. 
 
Cargo Nro. 
Personas 
Salario 
por 
persona 
Salario 
anual 
13º 14º Aporte 
Patronal 
12,15% 
Año 1 
Motorizados 2 $ 318,00 $ 7.632,00 $ 636,00 $ 636,00 $ 927,29 $ 9.831,29 
Total $ 318,00 $ 7.632,00 $ 636,00 $ 636,00 $ 927,29 $ 9.831,29 
Tabla No. 4.60: Rol de Pagos 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
La inversión a realizar para la consecución de los proyectos, provendrá de recursos propios y recursos 
provenientes de fuentes externas, que serán adquiridos en una institución del sector financiero privado; 
el monto del crédito es de $ 36.336,00. 
 
Tabla No. 4.61: Datos del crédito 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
   
 
BANCO PROCREDIT 
VALOR DEL CRÉDITO (monto)  $            36.336,00  
TASA DE INTERÉS 11,83% 
PLAZO DE LA DEUDA 3 años 
FORMA DE PAGO   
PERIODICIDAD 1 veces al año 
TOTAL DE CUOTAS 3 cuotas 
VALOR A PAGAR $ 15.084,28 
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Tabla de Amortización para el Crédito 
 
Los siguientes cuadros  de amortización del crédito muestran el interés pagado por el crédito adquirido. 
 
Fecha de pago CUOTA CAPITAL INTERÉS SALDO 
    $ 36.336,00 
1 $ 15.084,28 $ 10.785,73 $ 4.298,55 $ 25.550,27 
2 $ 15.084,28 $ 12.061,68 $ 3.022,60 $ 13.488,58 
3 $ 15.084,28 $ 13.488,58 $ 1.595,70 $ 0,00 
Tabla No. 4.62: Tabla de amortización 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
El financiamiento se lo realizara para tres años y el valor total del interés pagado  por el capital 
adquirido es de $ 8.916,84. 
 
Rubros Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 TOTAL 
Intereses $ 4.298,55  $ 3.022,60  $ 1.595,70  $ 0,00  $ 0,00  $ 8.916,84  
CAPITAL $ 10.785,73  $ 12.061,68  $ 13.488,58  $ 0,00  $ 0,00  $ 36.336,00  
Tabla No. 4.63: Resumen de Intereses y capital 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
En un escenario donde el PIB tiene un crecimiento promedio anual del 7.98%  se ha considerado realizar 
una proyección con  un incremento en ventas del 10%, donde todas las cuentas que no sufrieron 
modificación se verán afectadas por la inflación. 
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Tabla No. 4.64: Estado de resultados proyectado 
 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho
P4 P5 P6 P7 P8 P9
2012 2013 2014 2015 2016 2017
Saldo $
4 INGRESOS 1.659.638,85          1.664.278,13     1.796.541,70    1.939.359,90    2.093.574,99    2.260.096,44    
41 INGRESOS POR OPERACIONES 1.652.798,89          1.657.438,17     1.789.701,73    1.932.519,93    2.086.735,02    2.253.256,48    
411 POR VENTAS 1.652.798,89          1.657.438,17     1.789.701,73    1.932.519,93    2.086.735,02    2.253.256,48    
41101 Principal 1.506.761,97          1.657.438,17     1.789.701,73    1.932.519,93    2.086.735,02    2.253.256,48    
41102 Sucursal 146.036,91              160.640,61        176.704,67       194.375,13       213.812,65       235.193,91       
42 OTROS INGRESOS 6.839,97                   6.839,97             6.839,97            6.839,97            6.839,97            6.839,97            
421 OTROS INGRESOS 6.839,97                   6.839,97             6.839,97            6.839,97            6.839,97            6.839,97            
42101 Rendimientos Financieros 12,42                         12,42                   12,42                  12,42                  12,42                  12,42                  
42103 Otros 6.827,55                   6.827,55             6.827,55            6.827,55            6.827,55            6.827,55            
5 EGRESOS 1.581.220,40          1.666.156,48     1.707.786,87    1.790.923,28    1.876.113,92    1.992.501,85    
51 MATERIA PRIMA 786.724,83              838.611,83        893.920,95       952.877,87       1.015.723,19    1.082.713,36    
52 ADMINISTRATIVOS 781.653,03              814.315,55        800.238,63       824.007,94       845.930,73       894.893,24       
521 NOMINA 313.091,78              323.107,68        332.833,22       342.851,50       353.171,33       363.801,79       
5211 Sueldos 313.091,78              323.107,68        332.833,22       342.851,50       353.171,33       363.801,79       
522 BENEFICIOS SOCIALES 203.910,78              210.048,49        216.370,95       222.883,72       229.592,52       236.503,25       
523 GASTOS DE PRODUCCION 112.401,62              128.884,91        119.664,35       123.266,24       126.976,56       131.298,55       
524 ASESORIAS/SERVC.EXTERNOS 69.925,59                80.696,35           74.459,31          76.700,54          79.009,23          104.387,40       
PUBLICIDAD 14.966,00           1.200,00            
525 IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONE 3.181,12                   3.276,87             3.375,50            3.477,11            3.581,77            3.689,58            
526 MATERIALES Y SUMINISTROS 20.611,39                21.231,79           21.870,87          22.529,18          23.207,31          23.905,85          
527 MANTENIMIENTO/REPARACION 26.992,43                27.804,90           28.641,83          29.503,95          30.392,01          31.306,81          
529 FINANCIEROS 31.538,33                4.298,55             3.022,60            1.595,70            -                      -                      
53 GASTOS NO OPERACIONALES 12.842,54                13.229,10           13.627,30          14.037,48          14.460,00          14.895,25          
531 NO DEDUCIBLES 12.842,54                13.229,10           13.627,30          14.037,48          14.460,00          14.895,25          
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 78.418,45                (1.878,35)           88.754,83          148.436,62       217.461,07       267.594,59       
15% Participacion trabajadores 11.762,77              281,75 -             13.313,22       22.265,49       32.619,16       40.139,19       
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 66.655,68              1.596,59 -          75.441,60       126.171,12     184.841,91     227.455,40     
Impuesto a la Renta 14.664,25                (351,25)               16.597,15          27.757,65          40.665,22          50.040,19          
UTILIDAD (PERDIDA) NETA 51.991,43                (1.245,34)           58.844,45          98.413,48          144.176,69       177.415,21       
Cuenta Nombre
Proyectado
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4.15.1.1 Índice de Rentabilidad Sobre Ventas. 
 
Este índice indica que tan rentable es la elaboración e implementación del proyecto sobre las ventas e 
ingresos obtenidos en el año. Este indicador expresa que la empresa ha obtenido una buena rentabilidad, 
debido a que sus productos son  de alta rotación y las ventas cubren costos y gastos obteniendo utilidades. 
 
Formula: 
Índice de rentabilidad 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 =
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑛𝑒𝑡𝑎
𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠
 
 
 
 
Tabla No. 4.65: Índice de Rentabilidad sobre ventas 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
La tabla muestra que “Columbia Steak House ” mantiene una rentabilidad sobre las ventas del 3% en el 
año 2012, mientras que en la proyección del año 2013 se observa una disminución de la rentabilidad y 
se debe a la implementación del proyecto de planificación,  para los siguientes años  se puede observar 
una tendencia de crecimiento sobre las ventas. 
 
4.15.1.2 Flujo de Efectivo 
 
A continuación se detalla el flujo de efectivo proyectado para cinco años, el mismo muestra los resultados 
obtenidos en base a la inversión en proyectos y activos que se realizarán en el corto, mediano y largo 
plazo. 
 
 
 
 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
2012 2013 2014 2015 2016 2017
INDICE DE 
RENTABILIDAD 3% -0,07% 3,28% 5,07% 6,89% 7,85%
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CUENTA  P5   P6   P7   P8   P9  
2013  2014  2015  2016  2017  
UTILIDAD NETA -$ 1.245,34 $ 58.844,45 $ 98.413,48 $ 144.176,69 $ 177.415,21 
+ Depreciaciones $ 30.786,67 $ 30.786,67 $ 30.786,67 $ 30.786,67 $ 30.786,67 
+ Valor residual de los 
activos 
        $ 0,00 
  INVERSIÓN           
-      Activo Fijo $ 36.336,00   $ 3.000,00   $ 61.950,00 
-      Capital de trabajo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 
  CRÉDITO           
- Amortización del 
crédito 
$ 10.785,73 $ 12.061,68 $ 13.488,58     
+ Capital de trabajo $ 36.336,00         
= FLUJO DE CAJA $ 18.755,59 $ 77.569,44 $ 112.711,56 $ 174.963,36 $ 146.251,88 
Tabla No. 4.66: Flujo de Efectivo 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
 
Para el financiamiento de estos proyectos, se consideró la inversión propia y la de las instituciones 
financieras. 
 
 
Inversión total  $                            162.718,00  
Inversión propia  $                             126.382,00  
Inversión a través de crédito  $                                36.336,00  
Tabla No. 4.67: Resumen de Inversión 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
Costo de Oportunidad 
 
Para el cálculo de la tasa del costo de oportunidad intervienen factores como el riego país, la tasa pasiva 
y la inflación. Para el análisis se utilizó un costo de oportunidad de 11,18%. 
 
CPPC i+t+(i*t) Tasa pasiva i= 4,53% 
 CPPC 11,18% Riesgo país t= 6,36% 
Tabla No. 4.68: Costo de Oportunidad 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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4.15.1.3 Valor Actual Neto. 
 
“Valor actual neto es el valor monetario que resulta de restar  la suma de los flujos o entradas futuras 
descontadas del proyecto de la inversión inicial. La tasa de descuento o actualización es la tasa mínima 
aceptable”. (Leiva Bonilla, 2007, pág. 15) 
 
Formula VAN: 
𝑉𝐴𝑁 = ∑ 𝐹𝑁𝐴 − 𝐼𝑜 
 
Formula del valor presente de los flujos de caja proyectados: 
 
𝑉𝑃 =
𝐹𝑁𝐶
(1 + 𝑡)𝑛
 
 
Se calculó un VAN en base a la inversión total 126.382,00 USD y se obtuvo como resultado un VAN de 
235.879,07 USD, adicional se calculó un segundo VAN en base a la inversión en activos que es 
101.286,00 USD  cuyo VAN es 260.975,07 USD.  
 
Una vez realizado los cálculos y al  obtener  resultados  positivos, se concluye que los proyectos que se 
implementarán proporcionan un mayor rendimiento al requerido, que servirá para cancelar los préstamos 
bancarios y pagar los fondos que los inversionistas inyectaron. 
 
4.15.1.4 Tasa Interna de Retorno. 
 
Tasa interna de retorno o rentabilidad es aquella tasa de interés que hace igual a cero el valor actual 
de un flujo de beneficios netos al final de la vida útil del proyecto o en cualquier otra fecha en el 
que se lo evalué.(Bonta Patricio, 2002) 
 
Formula: 
𝑇𝐼𝑅 = 𝑡1 + (𝑡2 − 𝑡1) ∗
𝑉𝐴𝑁
𝑉𝐴𝑁1 − 𝑉𝐴𝑁2
 
 
Obteniendo los siguientes resultados: 
TIR 1= 53% 
TIR 2=65% 
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En consecuencia a las tasas internas de rendimiento obtenidas, se concluye que el proyecto es aceptable, 
puesto que supera la tasa del costo de oportunidad o el costo de los fondos, es decir, que la 
implementación de este proyecto generará mayor rentabilidad para los accionistas. 
 
4.15.1.5 Relación Costo Beneficio 
 
Este índice permite calcular la rentabilidad de las inversiones de la empresa. Es un índice  de rentabilidad 
proveniente del cociente que se obtiene al dividir el valor actual neto entre el total de las inversiones de 
una empresa o un proyecto.  
 
Fórmula: 
 
∑ 𝐹𝑁𝐴
𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛
 
 
La relación costo beneficio calculado en el caso del total de la inversión da como resultado $1.87, es 
decir, que por cada dólar invertido la empresa obtendrá una ganancia de $0.87. 
 
DESCRIPCION VALOR 
VAN   235879.07  
TOTAL DE INVERSION  126382.00  
RELACION COSTO BENEFICIO  1.87  
Tabla No. 4.69: Relación Costo Beneficio 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
 
En cambio al calcular la relación costo beneficio en base a la inversión únicamente en activos, se obtiene 
que por cada dólar invertido, la empresa logrará una ganancia de $1.58, con lo que se comprueba que es 
beneficioso para los accionistas invertir en el proyecto. 
 
 
DESCRIPCION VALOR 
VAN   260975.07  
INVERSIONES EN ACTIVOS        101.286,00  
RELACION COSTO BENEFICIO  2.58  
Tabla No. 4.70: Relación Costo Beneficio 
Elaborado por: Vanessa Maribel Paucar Fajardo y Lorena Paulina Vera Guacho 
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CAPÍTULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
5.1 CONCLUSIONES 
 
 El conocer los conceptos y definiciones claves permitieron el desarrollo exitoso del proyecto de 
planificación estratégica en la empresa COLREST S.A. 
 
 Analizado el balance general y el estado de resultados, se evidenció que la empresa tiene un 
incremento promedio de ventas del 3% anual, lo que motiva a los accionistas a invertir en la  
expansión del restaurante hacia otras ciudades del país. 
 
 La marca y el know how  permiten a la empresa posicionarse en el mercado como uno de los 
principales restaurantes enfocados en la mejora del servicio y en la calidad de sus productos, con 
lo que se lograra conservar y aumentar el número de clientes. 
 
 El análisis de los indicadores y la técnica expuesta por el personal de la empresa, se concluye 
que la misma cuenta con recursos humanos y  monetarios necesarios para la implementación de 
los proyectos y el desarrollo exitoso de los mismos. 
 
 El realizar la planificación a través del cuadro de mando integral, permite que todo el personal 
de la empresa participe activamente en los proyectos, esto servirá para, tomar las medidas 
correctivas oportunas de ser el caso y encaminar el proyecto a la culminación exitosa. 
 
 La elaboración del cuadro de mando integral permitió establecer un seguimiento de cada objetivo 
planteado por perspectiva, obteniendo como resultado el incremento de ganancias para los 
accionistas y un servicio mejorado para los clientes, diseño de los nuevos procesos internos y la 
capacitación al personal. 
 
 El índice de rentabilidad muestra que la implementación de este proyecto permitirá a los 
accionistas obtener mayores ganancias e incursionar en nuevos mercados a nivel nacional. 
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 De acuerdo al análisis financiero efectuado el  Valor Actual Neto obtenido en los escenarios 
propuestos, se determinó que es viable la implementación del proyecto y rentable para los 
accionistas, puesto que las sumas obtenidas duplican las inversiones a realizar. 
 
 La Tasa Interna de Retorno calculada en el proyecto, muestra la factibilidad económica del 
mismo, puesto que esta es mayor al costo de oportunidad del proyecto, esto se aplica a los dos 
escenarios expuestos. 
 
 
 La relación costo beneficio en los escenarios de inversión muestran que las mismas producirán 
rentas favorables por cada dólar invertido por los accionistas de COLREST S.A. 
  
 152 
 
5.2 RECOMENDACIONES 
 
 Se recomienda analizar los factores que intervendrán durante el proceso de la planificación 
estratégica con la finalidad de obtener una organización eficaz y eficiente. 
 
 El control de las cuentas registradas por la empresa en los balances necesita un manejo digital 
puesto que permitirá mantener un repositorio digital de los movimientos diarios que realiza la 
empresa y evitar el desgaste innecesario del recurso humano empleado para esta actividad. 
 
 Con el levantamiento de información realizado se deberán estandarizar los procesos en pos de 
conseguir una certificación de calidad ISO en servicios y en procesos de preparación de 
alimentos. 
 
 Considerar la inversión expuesta en función de obtener una mayor rentabilidad a fin de no 
exceder límites de liquidez que no generan rentabilidad a la empresa. 
 
 Realizar manuales de procesos en todas las unidades de negocios de la empresa con el fin de 
establecer programas de capacitación de inicio en la apertura de nuevos establecimientos. 
 
 La implementación de la planificación estratégica, permitirá a través de la realización de sus 
objetivos obtener nuevos beneficios en sus productos, optimizando recursos y reduciendo  
costos. 
 
 
 Investigar la posibilidad de incursionar en nuevos mercados con la finalidad de diversificar las 
inversiones y así minimizar el riesgo de las mismas.  
 
 Es necesario revisar anualmente los indicadores financieros para tomar las medidas correctivas 
durante el transcurso del desarrollo de los proyectos propuestos. 
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ANEXOS 
 
ANEXO 1: ESCRITURA CONSTITUCIÓN EMPRESA COLREST S.A. 
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ANEXO 2: MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A CLIENTES 
ENCUESTA A LOS CLIENTES 
 
1. ¿Cómo cataloga usted el servicio? 
Excelente 
Bueno 
Regular 
Malo 
2. ¿Ha visitado la página web? 
 
 
 
3. ¿La comida que le sirven es de su gusto total? 
 
 
4. ¿Le agrada el ambiente que le brinda el restaurante? 
 
 
5. ¿Qué tan importante es la antigüedad del restaurante a la hora de elegir entre otros restaurantes 
de la misma línea? 
Muy importante 
Un poco importante 
Ligeramente importante 
Nada importante 
6. ¿Qué tan importantes son las referencias personales a la hora de elegir entre diversos 
restaurantes? 
Muy importante 
SI NO 
  
SI NO 
  
SI NO 
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Un poco importante 
Ligeramente importante 
Nada importante 
7. Califique la calidad general de nuestros productos 
Excelente 
Bueno 
Regular 
Nada importante 
8. Califique el valor de nuestros servicios y productos en comparación con el costo 
Muy buen valor 
Buen valor 
Valor regular 
Valor pobre 
9. Al realizar una llamada habitual, ¿cuánto debe esperar en línea? 
Minutos  
10. ¿Cuáles son las probabilidades de que nos recomiende a otras personas? 
Muy probable 
Un poco probable 
Ligeramente probable 
Nada probable 
11. ¿Por cuánto tiempo ha sido cliente? 
Años     
 
Meses                              
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ANEXO 3: MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A EMPLEADOS 
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ANEXO 4: ENTREVISTA REALIZADA A CONTADOR DE COLUMBIA STEAK HOUSE 
ENTREVISTA AL CONTADOR DE COLUMBIA STEAK HOUSE 
1. ¿Con que elementos de control Interno cuenta la empresa? 
 Control presupuestario 
   
 División de funciones    
 
 Arqueos de Caja    
 
 Auditoria Externa    
 
 Control de Inventarios  
   
Otros………………………………………………………………………………….. 
2. Considera usted que el negocio está en una etapa de : 
 
 Crecimiento  
   
 Sostenimiento 
     
 Cosecha       
 
3. ¿La empresa realiza periódicamente  ajustes a sus proyecciones de  ventas? 
 
SI  NO 
 
 
4. ¿La empresa cuenta con el capital de trabajo suficiente para su normal operación?  
 
SI                              NO 
 
 
5. ¿La empresa se encuentra sobre endeudada?      
 
 
SI                           NO  
 
6. ¿En los dos últimos años han crecido las ventas y por qué? 
 
SI                              NO  
X 
X 
X 
X 
 
 X 
X 
X 
X 
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7. ¿La Gerencia tiene estrategias financieras de largo plazo? 
SI                                    NO  
 
8. ¿La Empresa está generando EVA en su último periodo fiscal? 
SI                                 NO  
 
9. ¿Se han invertido recursos en una investigación de mercado  
 
SI                                NO   
 
10. ¿Se tiene un listado de proveedores calificados? 
 
SI                             NO 
  
11. ¿Cuentan con política de pago a proveedores? 
 
SI                           NO  
 
12. ¿Considera que la capacidad instalada es la óptima? 
SI                                 NO  
13. ¿Está de acuerdo con las leyes y requerimientos que los organismo de control han 
dispuesto para el segmento de los restaurantes. ? 
SI                             NO  
14. ¿Considera que la imagen y prestigio del restaurante es la adecuada? 
SI                            NO  
15. ¿Está bien posicionado el negocio en el mercado? 
SI                           NO  
 
X 
X 
X 
X 
X 
X
X
X 
X
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16. ¿De acuerdo a sus conocimientos  y experiencia el negocio esta direccionando al éxito 
económico? 
SI                          NO  
¿Por qué?  La combinación de factores, buen producto, buen servicio y precios convenientes. 
 
17. Tienen políticas o facilidades de cobro a los clientes y cuáles son? 
 
SI                         NO 
 
  
18. ¿Están conformes con los proveedores y por qué? 
SI                           NO  
19. ¿Para qué segmento de la población se destina el servicio y los alimentos? 
 
 Clase alta  
 
 Clase media    
 
 Clase baja      
          
20. ¿Cuál es o seria el riesgo prominente para la empresa? 
 
Una epidemia en relación a los cárnicos y una crisis económica general. 
 
 
  
 
 
 
X 
x 
x 
X 
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ANEXO 5: BALANCES COLREST S.A. AÑO 2008 
BALANCE DE SITUACIÓN 
Cuenta Nombre Saldo $ 
1 ACTIVOS          477.245,16  
11 ACTIVOS CORRIENTES                       138.651,34    
111 CAJA BANCOS                       70.055,62    
1111 CAJA                        12.555,38    
111101 Caja Principal                        10.455,38    
111102 Caja Sucursal                           2.100,00    
1112 BANCOS                       57.500,24    
111201  Pichincha 3410592104                          29.101,18    
111202 Pacifico 7199228                       28.399,06    
113 CUENTAS POR COBRAR NO REL                        13.237,99    
1132 TARJETAS DE CREDITO                          5.783,39    
113201 Tarjetas de Crédito                          5.783,39    
1134 ANTICIPO PROVEEDORES                          2.054,60    
113401 Enrique Donoso                             224,60    
113402 Alcivar Miranda                              180,00    
113404 Carmen Conforme                              150,00    
113406 Pervis Zambrano                           1.500,00    
1136 CUENTAS POR LIQUIDAR                          5.400,00    
113601 Cheques Sustraídos                          5.400,00    
114 PAGOS ANTICIPADOS                          9.078,73    
1141 IVA                          6.984,56    
114101 IVA Pagado en bienes                            2.714,61    
114102 IVA Pagado en Servicios                             853,33    
114103 Ret.en la Fte del IVA 70%                           3.416,62    
1142 IMP.A LA RENTA ANTICIPADO                              984,31    
114201 Ret.Fte. año corriente                              984,31    
1143 PREPAGADOS                            1.109,86    
114301 Seguros Anticipados                            1.109,86    
115 INVENTARIOS                       46.279,00    
1151 Cárnicos                       23.453,90    
1152 Bebidas                          5.597,52    
1153 Vajilla y Menaje                           4.159,60    
1154 Complementarios                        13.067,98    
12 ACTIVOS NO CORRIENTES                     338.593,82    
121 ACTIVOS FIJOS                      346.823,16    
1212 ACTIVOS FIJOS DEPREC.                      346.823,16    
12121 Inst. y Edificaciones                      281.752,55    
12122 Maquinaria y Equipo                        30.802,78    
12123 Muebles y Enseres                        18.546,59    
12124 Vehículos                        12.765,62    
12125 Equipos de Oficina                             707,48    
12126 Equipos de Comput. y Soft                           2.248,14    
122 DEPRECIACIONES ACUMULADAS -                       8.229,34    
1221 Dep. Instalaciones / edif -                        4.618,90    
1222 Dep. Maquinaria y Equipo -                        1.459,05    
1223 Dep .Muebles y Enseres -                           708,52    
1224 Dep. Vehículos  -                          1.160,51    
1225 Dep. Equipos de Oficina  -                              17,69    
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1226 Dep. Equipos de Computo -                           264,67    
2 PASIVOS                      417.577,04    
21 PASIVOS CORRIENTES                      417.577,04    
211 CUENTAS POR PAGAR                        73.812,53    
21101 Vazcorp                           6.471,47    
21104 Pronaca                           3.125,98    
21106 E.bc                           1.375,23    
21107 Fabrica Juris                               188,14    
21108 Industrial Danec                             635,60    
21109 Raúl Fuertes                             333,63    
21110 Còrdovez S.A.                           1.758,24    
21111 Rafael Sarmiento                               151,56    
21113 Excompiscis Malfi                             227,09    
21115 Dibmoce cia ltda                             887,69    
21116 Marco Villa                         30.525,11    
21117 Codim S.A.                                88,58    
21118 Proloceki                                 29,40    
21119 Dipor                              250,01    
21120 Serpapel                              706,15    
21121 María Chang Cobo                                 98,81    
21126 Alicia Mantilla                               169,13    
21128 Jose Vega Chugchilan                           2.190,87    
21129 Confiteca C.A.                             269,73    
21131 Juan Eljuri Cia. Ltda.                             859,94    
21134 Cromaeq S.A.                                26,64    
21137 Bienes y Serv. x Pagar                         18.305,92    
21138 Andina Licores S.A.                              301,63    
21139 María Ramirez                             243,54    
21141 Veronica Pincay                          2.577,60    
21142 Patricio Olmedo                           1.973,76    
21143 Clemencia Cardenas                                 41,08    
213 OBLIGACIONES CON EMPLEADO                        73.189,90    
21301 Décimo Tercero                           1.737,94    
21302 Décimo Cuarto                           3.500,00    
21303 Prov. Jubilación Patronal                        67.951,96    
214 OBLIGACIONES CON EL IESS                        16.345,76    
21401 9.35% Aporte Personal                            2.350,41    
21402 12.15% Aporte Patronal                           3.054,27    
21403 Fondo de Reserva                         10.941,08    
215 OBLIGACIONES ADM.TRIBUTAR                       29.270,40    
2151 IVA                         23.210,51    
21511 IVA Cobrado en Ventas                           23.210,51    
2152 RET.FTE.DEL IVA                           1.573,93    
21521 Ret.Fte.del IVA 30%                             323,69    
21522 Ret.Fte.del IVA 70%                             206,36    
21523 Ret.Fte del IVA 100%L-P-A                           1.043,88    
2153 RET.FTE.DEL I.RENTA                          4.485,96    
21531 Ret.Fte del I.Renta 1%                              813,48    
21532 Ret.Fte.del I.Renta 2%                              165,54    
21533 Ret.Fte.del I.Renta 8%                              212,00    
21534 Ret.Fte.I.R.Rel.Dependenc                          3.294,94    
218 OTRAS CUENTAS POR PAGAR                     224.958,45    
21801 Paresa S.A.                      138.283,94    
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21803 José Vargas                        86.674,51    
3 PATRIMONIO                           1.500,00    
31 CAPITAL SUSCRITO                           1.500,00    
3101 Capital Suscrito Pagado                           1.500,00    
  Utiliad del Periodo             58.168,12    
 
BALANCE DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
Cuenta Nombre Saldo $ 
4 INGRESOS       392.233,68    
41 INGRESOS POR OPERACIONES         392.200,07    
411 POR VENTAS         392.200,07    
41101 Principal          365.338,71    
41102 Sucursal            26.801,04    
41103 Sector Publico                  60,32    
42 OTROS INGRESOS                  33,61    
421 OTROS INGRESOS                  33,61    
42103 Otros                  33,61    
      
5 EGRESOS       334.065,56    
51 MATERIA PRIMA         192.364,38    
511 CARNICOS         120.588,71    
51101 Carne de Res            65.046,08    
51102 Menudencias            15.008,09    
51103 Embutidos              7.109,68    
51104 Carne de Cerdo           14.404,78    
51105 Carne de Pollo            10.616,75    
51106 Carne de Pavo              7.899,77    
51107 Trucha                 503,56    
512 BEBIDAS           14.320,14    
51201 Gaseosas/Mineral             5.433,88    
51202 Cervezas              1.511,50    
51203 Vinos y licores              7.374,76    
513 VAJILLA Y MENAJE             3.251,64    
51301 Vajilla y Menaje             3.251,64    
514 ARTICULOSCOMPLEMENTARIOS           54.203,89    
51401 Condimentos                 996,39    
51402 Artículos de Limpieza             2.800,67    
51403 Fundas de Envases              1.895,02    
51404 Productos Lácteos              3.490,58    
51405 Víveres              5.939,82    
51406 Conservas Enlatadas              1.530,74    
51407 Jugos                 695,42    
51408 Pan /Materiales             1.718,58    
51409 Frutas y Legumbres           14.455,84    
51410 Papas              8.914,00    
51411 Aceites              5.759,58    
51412 Gas                 928,45    
51413 Carbón             2.520,00    
51414 Complementarios              2.558,80    
52 ADMINISTRATIVOS         135.151,13    
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521 NOMINA           60.684,69    
5211 Sueldos            60.684,69    
522 BENEFICIOS SOCIALES           39.443,35    
52201 Décimo Tercero              4.376,61    
52202 Décimo Cuarto              2.049,99    
52203 Fondos de Reserva             4.787,37    
52204 Aporte Patronal  12.15%             7.373,31    
52206 Indemnizaciones           11.526,94    
52207 Uniformes del Personal                 368,64    
52210 Jubilación Patronal             8.960,49    
523 GASTOS DE PRODUCCION           12.574,25    
52302 Agua                516,04    
52303 Luz                856,04    
52304 Teléfonos                311,95    
52305 Seguros                777,09    
52306 Internet                152,25    
52307 Movilización                 945,54    
52308 Combustible                207,02    
52309 Transporte Personal                 270,00    
52310 TV Cable                121,73    
52312 Depreciaciones             8.229,34    
52314 Gastos de gestion                187,25    
524 ASESORIAS/SERVC.EXTERNOS           15.707,85    
52401 Asesoría legal              2.050,00    
52402 Asesoría Contable             1.300,00    
52404 Servicios Ocasionales           11.492,42    
52405 Servicio de Limpieza                 245,79    
52406 Servicios Monitoreo y seguridad                  22,00    
52407 Datafast                 417,64    
52410 Publicidad                 180,00    
526 MATERIALES Y SUMINISTROS             1.724,02    
52601 Útiles de Oficina                 455,70    
52604 Impresiones                 442,02    
52608 Medicinas                  60,00    
52609 Ferretería                766,30    
527 MANTENIMIENTO/REPARACION             1.446,04    
52701 Mantenimiento Local              1.446,04    
529 FINANCIEROS             3.570,93    
52901 Bancarios                 189,92    
52903 Interés préstamo Tercero                 252,16    
52904 Comisión Tarjetas              3.128,85    
53 GASTOS NO OPERACIONALES             6.550,05    
531 NO DEDUCIBLES             6.550,05    
53102 Retenciones Asumidas                   26,80    
53105 Otros             6.523,25    
         1.002.196,68    
  UTILIDAD DEL EJERCICIO         58.168,12    
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ANEXO 6: BALANCES COLREST S.A. AÑO 2009 
BALANCE DE SITUACIÓN 
COLREST S.A 
BALANCE DE SITUACION AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009 
Cuenta Nombre NIVEL 1 NIVEL 2 NIVEL 3 NIVEL 4 
1 ACTIVOS       540979,28  
11 ACTIVOS CORRIENTES     232484,44    
111 CAJA BANCOS   136152,04      
1111 CAJA 51841,64        
1112 BANCOS 84310,40        
111201  Pichincha 3410592104 51499,55        
111202 Pacifico 7199228 9919,59        
111203 Guayaquil 28903650 22891,26        
112 INVERSIONES   2000,00      
112101 B.Pichincha.-Poliza 2000,00        
113 CUENTAS POR COBRAR NO REL   17959,32      
1131 CLIENTES 270,50        
113101 Cheques devueltos 270,50        
1132 TARJETAS DE CREDITO 6727,30        
113201 Tarjetas de Credito 6727,30        
1133 POR COBRAR EMPLEADOS 3600,00        
1134 ANTICIPO PROVEEDORES 1500,00        
113406 Pervis Zambrano 1500,00        
1136 CUENTAS POR LIQUIDAR 5861,52        
113601 Cheques Sustraidos 5400,00        
113603 Min.Trabajo 461,52        
114 PAGOS ANTICIPADOS   27895,06      
1141 IVA 11534,31        
114101 IVA Pagado en bienes 2539,88        
114102 IVA Pagado en Servicios 818,58        
114103 Ret.en la Fte del IVA 70% 8175,85        
1142 IMP.A LA RENTA ANTICIPADO 15397,59        
114201 Ret.Fte. año corriente 9382,78        
114202 Anticipo del I.a la Renta 6014,81        
1143 PREPAGADOS 963,16        
114301 Seguros Anticipados 963,16        
115 INVENTARIOS   48478,02      
1151 Carnicos 18534,56        
1152 Bebidas 13251,62        
1153 Vajilla y Menaje 5092,19        
1154 Complementarios 11599,65        
12 ACTIVOS NO CORRIENTES     308494,84    
121 ACTIVOS FIJOS   349791,97      
1212 ACTIVOS FIJOS DEPREC. 349791,97        
12121 Inst. y Edificaciones 281752,55        
12122 Maquinaria y Equipo  33771,59        
12123 Muebles y Enseres 18546,59        
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12124 Vehiculos 12765,62        
12125 Equipos de Oficina 707,48        
12126 Equipos de Comput. y Soft 2248,14        
122 DEPRECIACIONES ACUMULADAS   -41297,13      
1221 Dep. Instalaciones / edif -23094,48        
1222 Dep. Maquinaria y Equipo -7325,94        
1223 Dep .Muebles y Enseres -3775,62        
1224 Dep. Vehiculos  -5802,55        
1225 Dep. Equipos de Oficina  -91,42        
1226 Dep. Equipos de Computo -1207,12        
2 PASIVOS       518239,40  
21 PASIVOS CORRIENTES     363140,47    
211 CUENTAS POR PAGAR   100584,78      
21103 Ctas x Pagar Bien y Servi 34707,59        
21104 Pronaca 5265,06        
21106 E.bc 2483,46        
21107 Fabrica Juris 586,44        
21108 Industrial Danec 1942,57        
21109 Raúl Fuertes 354,12        
21110 Còrdovez S.A. 5579,22        
21113 Excompiscis Malfi 809,04        
21116 Marco Villa 35308,28        
21117 Codim S.A. 310,01        
21119 Dipor 883,52        
21123 Cover Plas Cia. Ltda. 412,84        
21126 Alicia Mantilla 207,03        
21127 Mexce .S.A: 241,08        
21128 Jose Vega Chugchilan 3588,75        
21129 Confiteca C.A. 197,80        
21131 Juan Eljuri Cia. Ltda. 956,07        
21132 Levapan del Ecuador S.A. 39,68        
21134 Cromaeq S.A. 28,90        
21138 Andina Licores S.A. 390,69        
21140 Envagrif C.A: 82,59        
21141 Veronica Pincay 11,81        
21146 Ecuarefrescos 695,82        
21154 Catherine Salvador Cevall 816,96        
21155 Herminia Sanchez 211,03        
21162 Industrias Ales 1563,63        
21164 Miraba Gluber  1417,68        
21166 Jaime Posada A 171,84        
21170 Multiser  Juan de la Cruz 513,47        
21177 Jorge Suarez 807,80        
212 OBLIGACIONES/ G.POR PAGAR   50174,41      
21201 Arriendos por pagar 11040,00        
21202 I.Renta Por pagar del Eje 30609,94        
21203 15% Trabajadores Ut.Ej. 8524,47        
213 OBLIGACIONES CON EMPLEADO   6654,05      
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21301 Decimo Tercero 2384,90        
21302 Decimo Cuarto  4269,15        
214 OBLIGACIONES CON EL IESS   8192,60      
21401 9.35% Aporte Personal  2434,65        
21402 12.15% Aporte Patronal  3163,84        
21403 Fondo de Reserva 2594,11        
215 OBLIGACIONES ADM.TRIBUTAR   27143,40      
2151 IVA 23536,78        
21511 IVA Cobrado en Ventas   23536,78        
2152 RET.FTE.DEL IVA 813,79        
21521 Ret.Fte.del IVA 30% 139,76        
21522 Ret.Fte.del IVA 70% 190,43        
21523 Ret.Fte del IVA 100%L-P-A 483,60        
2153 RET.FTE.DEL I.RENTA 2792,83        
21531 Ret.Fte del I.Renta 1% 744,67        
21532 Ret.Fte.del I.Renta 2% 95,64        
21533 Ret.Fte.del I.Renta 8% 271,84        
21534 Ret.Fte.I.R.Rel.Dependenc 1680,68        
217 DOCUMENTOS POR PAGAR   25000,00      
21701 Bco.Pichincha GAF 6564600 25000,00        
218 OTRAS CUENTAS POR PAGAR   145391,23      
21801 Paresa S.A. 74016,72        
21803 Jose Vargas 71374,51        
22 PASIVOS NO CORRIENTES     155098,93    
222 PROVISIONES   155098,93      
22201 Prov.Jubilacion Patronal 135430,88        
22202 Prov.Deshaucio 19668,05        
3 PATRIMONIO       22739,88  
31 CAPITAL SUSCRITO     1500,00    
3101 Capital Suscrito Pagado   1500,00      
32 RESERVAS     5314,01    
3201 Reserva Legal    5314,01      
33 RESULTADOS     15925,87    
3301 UTILIDADES   15925,87      
33012 Utilidades del Ejercicio 15925,87        
  PASIVO Y PATRIMONIO       540979,28  
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Cuenta Nombre Saldo $ 
1 ACTIVOS    477.245,16    
11 ACTIVOS CORRIENTES       138.651,34    
111 CAJA BANCOS         70.055,62    
1111 CAJA         12.555,38    
111101     
111102     
1112 BANCOS         57.500,24    
111201  Pichincha 3410592104         29.101,18    
111202 Pacifico 7199228         28.399,06    
113 CUENTAS POR COBRAR NO REL         13.237,99    
1132 TARJETAS DE CREDITO           5.783,39    
113201 Tarjetas de Credito           5.783,39    
1134 ANTICIPO PROVEEDORES           2.054,60    
113401 Enrique Donoso              224,60    
113402 Alcivar Miranda              180,00    
113404 Carmen Conforme              150,00    
113406 Pervis Zambrano           1.500,00    
1136 CUENTAS POR LIQUIDAR           5.400,00    
113601 Cheques Sustraidos           5.400,00    
114 PAGOS ANTICIPADOS           9.078,73    
1141 IVA           6.984,56    
114101 IVA Pagado en bienes           2.714,61    
114102 IVA Pagado en Servicios              853,33    
114103 Ret.en la Fte del IVA 70%           3.416,62    
1142 IMP.A LA RENTA ANTICIPADO              984,31    
114201 Ret.Fte. año corriente              984,31    
1143 PREPAGADOS           1.109,86    
114301 Seguros Anticipados           1.109,86    
115 INVENTARIOS         46.279,00    
1151 Carnicos         23.453,90    
1152 Bebidas           5.597,52    
1153 Vajilla y Menaje           4.159,60    
1154 Complementarios         13.067,98    
12 ACTIVOS NO CORRIENTES       338.593,82    
121 ACTIVOS FIJOS       346.823,16    
1212 ACTIVOS FIJOS DEPREC.       346.823,16    
12121 Inst. y Edificaciones       281.752,55    
12122 Maquinaria y Equipo          30.802,78    
12123 Muebles y Enseres         18.546,59    
12124 Vehiculos         12.765,62    
12125 Equipos de Oficina              707,48    
12126 Equipos de Comput. y Soft           2.248,14    
122 DEPRECIACIONES ACUMULADAS -         8.229,34    
1221 Dep. Instalaciones / edif -         4.618,90    
1222 Dep. Maquinaria y Equipo -         1.459,05    
1223 Dep .Muebles y Enseres -            708,52    
1224 Dep. Vehiculos  -         1.160,51    
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1225 Dep. Equipos de Oficina  -              17,69    
1226 Dep. Equipos de Computo -            264,67    
2 PASIVOS       417.577,04    
21 PASIVOS CORRIENTES       417.577,04    
211 CUENTAS POR PAGAR         73.812,53    
21101 Vazcorp           6.471,47    
21104 Pronaca           3.125,98    
21106 E.bc           1.375,23    
21107 Fabrica Juris              188,14    
21108 Industrial Danec              635,60    
21109 Raúl Fuertes              333,63    
21110 Còrdovez S.A.           1.758,24    
21111 Rafael Sarmiento              151,56    
21113 Excompiscis Malfi              227,09    
21115 Dibmoce cia ltda              887,69    
21116 Marco Villa         30.525,11    
21117 Codim S.A.                88,58    
21118 Proloceki                 29,40    
21119 Dipor              250,01    
21120 Serpapel              706,15    
21121 María Chang Cobo                98,81    
21126 Alicia Mantilla              169,13    
21128 Jose Vega Chugchilan           2.190,87    
21129 Confiteca C.A.              269,73    
21131 Juan Eljuri Cia. Ltda.              859,94    
21134 Cromaeq S.A.                26,64    
21137 Bienes y Serv. x Pagar          18.305,92    
21138 Andina Licores S.A.              301,63    
21139 María Ramirez              243,54    
21141 Veronica Pincay           2.577,60    
21142 Patricio Olmedo           1.973,76    
21143 Clemencia Cardenas                41,08    
213 OBLIGACIONES CON EMPLEADO         73.189,90    
21301 Décimo Tercero           1.737,94    
21302 Décimo Cuarto            3.500,00    
21303 Prov. Jubilación Patronal         67.951,96    
214 OBLIGACIONES CON EL IESS         16.345,76    
21401 9.35% Aporte Personal            2.350,41    
21402 12.15% Aporte Patronal            3.054,27    
21403 Fondo de Reserva         10.941,08    
215 OBLIGACIONES ADM.TRIBUTAR         29.270,40    
2151 IVA         23.210,51    
21511 IVA Cobrado en Ventas           23.210,51    
2152 RET.FTE.DEL IVA           1.573,93    
21521 Ret.Fte.del IVA 30%              323,69    
21522 Ret.Fte.del IVA 70%              206,36    
21523 Ret.Fte del IVA 100%L-P-A           1.043,88    
2153 RET.FTE.DEL I.RENTA           4.485,96    
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21531 Ret.Fte del I.Renta 1%              813,48    
21532 Ret.Fte.del I.Renta 2%              165,54    
21533 Ret.Fte.del I.Renta 8%              212,00    
21534 Ret.Fte.I.R.Rel.Dependenc           3.294,94    
218 OTRAS CUENTAS POR PAGAR       224.958,45    
21801 Paresa S.A.       138.283,94    
21803 José Vargas         86.674,51    
3 PATRIMONIO           1.500,00    
31 CAPITAL SUSCRITO           1.500,00    
3101 Capital Suscrito Pagado           1.500,00    
  Utilidad del Periodo       58.168,12    
 
BALANCE DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
COLREST S.A 2009 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009 
Cuenta Nombre     
4 INGRESOS 1422672,34   
41 INGRESOS POR OPERACIONES     
411 POR VENTAS     
41101 Principal  1277804,73    
41102 Sucursal  143526,00    
42 OTROS INGRESOS     
421 OTROS INGRESOS     
42101 Rendimientos Financieros  4,58    
42103 Otros 1337,03    
       
5 EGRESOS 1365842,52   
51 MATERIA PRIMA     
511 CARNICOS     
51101 Carne de Res  232744,31    
51102 Menudencias  48601,51    
51103 Embutidos  30697,69    
51104 Carne de Cerdo 39636,60    
51105 Carne de Pollo 52473,39    
51106 Carne de Pavo  8985,47    
51107 Trucha  1518,60    
512 BEBIDAS     
51201 Gaseosas/Mineral 23659,96    
51202 Cervezas  3524,23    
51203 Vinos y licores  21692,19    
513 VAJILLA Y MENAJE     
51301 Vajilla y Menaje 1621,97    
514 ARTICULOSCOMPLEMENTARIOS     
51401 Condimentos  1024,33    
51402 Articulos de Limpieza 5565,56    
51403 Fundas de Embases  9292,24    
51404 Productos Lacteos  6000,01    
51405 Viveres  8914,39    
51406 Conservas Enlatadas  3933,83    
51407 Jugos  2175,11    
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51408 Pan /Materiales 2997,49    
51409 Frutas y Legumbres 55287,98    
51410 Papas  28124,86    
51411 Aceites  26460,47    
51412 Gas  8108,99    
51413 Carbon 6854,00    
51414 Complementarios  21052,42    
52 ADMINISTRATIVOS     
521 NOMINA     
5211 Sueldos  287631,78    
522 BENEFICIOS SOCIALES     
52201 Decimo Tercero  22055,16    
52202 Decimo Cuarto  10088,65    
52203 Fondos de Reserva 22898,90    
52204 Aporte Patronal  12.15% 34827,94    
52205 Vacaciones  4750,00    
52207 Uniformes del Personal  1042,70    
52208 Otras Bonificaciones  1980,00    
52210 Jubilacion Patronal 48299,04    
52211 Deshaucio 13025,16    
523 GASTOS DE PRODUCCION     
52301 Arriendos 31380,00    
52302 Agua 2883,23    
52303 Luz 10274,50    
52304 Telefonos 3276,63    
52305 Seguros 2867,11    
52306 Internet 542,35    
52307 Movilizacion  741,60    
52308 Combustible 896,00    
52309 Transporte Personal  2190,00    
52310 TV Cable 1059,57    
52312 Depreciaciones 33067,79    
52314 Gastos de gestion 282,05    
524 ASESORIAS/SERVC.EXTERNOS     
52401 Asesoria legal  1360,00    
52402 Asesoria Contable 8450,00    
52403 Consultoria Tributaria  95,00    
52404 Servicios Ocasionales 18265,64    
52405 Servicio de Limpieza  2483,72    
52406 Servic Monitoreo y seguri 527,35    
52407 Datafast  324,00    
52410 Publicidad  1124,60    
52411 Diseños Graficos 4098,37    
525 IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONE     
52501 Patentes Licencia y Funci 2191,22    
52502 1.5 X MIL Activos  157,34    
52503 Camara de Turismo CAPTUR. 366,24    
52504 Super de Cias. 362,71    
52505 Judiciales/Notariales 42,00    
52507 Sayce 134,40    
52508 Permiso de Funcionamiento 121,99    
526 MATERIALES Y SUMINISTROS     
52601 Utiles de Oficina  1099,58    
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52602 Libros Periodicos y Revis 280,85    
52603 Copias /Anillados  6,79    
52604 Impresiones  2454,00    
52606 Aseo y Limpieza 1504,73    
52607 Cafeteria  256,09    
52608 Medicinas 48,21    
52609 Ferreteria 10047,92    
527 MANTENIMIENTO/REPARACION     
52701 Mantenimiento Local  12604,50    
52702 Mant Maquinaria y Equipo  3985,90    
52704 Mant Equipos de Oficina 18,75    
52705 Mant Vehiculo  587,56    
529 FINANCIEROS     
52901 Bancarios  659,41    
52903 Interes prestamo Tercero  500,71    
52904 Comision Tarjetas  30540,86    
53 GASTOS NO OPERACIONALES     
531 NO DEDUCIBLES     
53102 Retenciones Asumidas  288,83    
53105 Otros 73845,49    
       
 UTILIDAD DEL EJERCICIO 56829,82    
        
    
    
    
    
    
    
    
 GERENTE GENERAL   
    
    
     
 Norman Zambrano Ramón.   
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ANEXO 7: BALANCES COLREST S.A. AÑO 2010 
BALANCE DE SITUACIÓN 
Cuenta Nombre Saldo $ 
1 ACTIVOS 530567,92 
11 ACTIVOS CORRIENTES 223987,07 
111 CAJA BANCOS 149896,13 
1111 CAJA 46860,19 
111101 Caja Principal 8000 
111102 Caja Sucursal 2100 
111103 Fondo Gerencia 36760,19 
1112 BANCOS 103035,94 
111201  Pichincha 3410592104 81838,58 
111202 Pacifico 7199228 2325,85 
111203 Guayaquil 28903650 18871,51 
113 CUENTAS POR COBRAR NO REL 8626,67 
1132 TARJETAS DE CREDITO 8626,67 
113201 Tarjetas de Crédito 8626,67 
114 PAGOS ANTICIPADOS 19378,73 
1141 IVA 8349,42 
114101 IVA Pagado en bienes 1753,19 
114102 IVA Pagado en Servicios 1224,14 
114103 Ret.en la Fte del IVA 70% 5372,09 
1142 IMP.A LA RENTA ANTICIPADO 10394,5 
114201 Ret.Fte. año corriente 9293,78 
114202 Anticipo del I.a la Renta 1100,72 
1143 PREPAGADOS 634,81 
114301 Seguros Anticipados 634,81 
115 INVENTARIOS 46085,54 
1151 Cárnicos 17589,96 
1152 Bebidas 12119,61 
1153 Vajilla y Menaje 7198,93 
1154 Complementarios 9177,04 
12 ACTIVOS NO CORRIENTES 306580,85 
121 PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 380951,8 
1212 ACTIVOS FIJOS DEPREC. 380951,8 
12121 Inst. y Edificaciones 300295,83 
12122 Maquinaria y Equipo  45594,21 
12123 Muebles y Enseres 18546,59 
12124 Vehículos 12765,62 
12125 Equipos de Oficina 707,48 
12126 Equipos de Comput. y Soft 3042,07 
122 DEPRECIACIONES ACUMULADAS -74370,95 
1221 Dep. Instalaciones / edif -41570,06 
1222 Dep. Maquinaria y Equipo -13509,31 
1223 Dep .Muebles y Enseres -6650,75 
1224 Dep. Vehículos  -10444,59 
1225 Dep. Equipos de Oficina  -161,83 
1226 Dep. Equipos de Computo -2034,41 
2 PASIVOS 376261,57 
21 PASIVOS CORRIENTES 174780,78 
211 CUENTAS POR PAGAR 43508,78 
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21100002 Maria Vega 2972,47 
21100003 Isolde Rodriguez 1982,7 
21100004 Actuaria C.Ltda 198 
21103 Ctas x Pagar Bien y Servi 7381,32 
21104 Pronaca 1547,56 
21106 E.bc 2927,5 
21107 Fabrica Juris 487,29 
21108 Industrial Danec 3467,69 
21109 Raúl Fuertes 577,66 
21110 Còrdovez S.A. 6514,81 
21112 Betty Mendoza 141,37 
21113 Excompiscis Malfi 926,77 
21116 Marco Villa 10884,52 
21117 Codim S.A. 545,43 
21119 Dipor 113,88 
21123 Cover Plas Cia. Ltda. 559,14 
21129 Confiteca C.A. 395,36 
21132 Levapan del Ecuador S.A. 43,57 
21140 Envagrif C.A: 275,1 
21146 Ecuarefrescos 55,99 
21147 Megacavedi Cia.Ltda. 107,1 
21152 Alpiecuador S.A. 165,48 
21166 Jaime Posada A 179,36 
21174 Miriam  Bastidas 207,9 
21182 Guillermo Valencia M 94,05 
21192 Reyventas 336,6 
21196 Raúl Paz 420,16 
212 OBLIGACIONES/ G.POR PAGAR 5520 
21201 Arriendos por pagar 5520 
213 OBLIGACIONES CON EMPLEADO 6346,9 
21301 Décimo Tercero 1946,9 
21302 Décimo Cuarto  4400 
214 OBLIGACIONES CON EL IESS 8459,13 
21401 9.35% Aporte Personal  2711,76 
21402 12.15% Aporte Patronal  3553,02 
21403 Fondo de Reserva 2194,35 
215 OBLIGACIONES ADM.TRIBUTAR 27412,61 
2151 IVA 24388,88 
21511 IVA Cobrado en Ventas   24388,88 
2152 RET.FTE.DEL IVA 1382,98 
21521 Ret.Fte.del IVA 30% 170,01 
21522 Ret.Fte.del IVA 70% 323,77 
21523 Ret.Fte del IVA 100%L-P-A 889,2 
2153 RET.FTE.DEL I.RENTA 1640,75 
21531 Ret.Fte del I.Renta 1% 785,16 
21532 Ret.Fte.del I.Renta 2% 126,01 
21533 Ret.Fte.del I.Renta 8% 295,04 
21534 Ret.Fte.I.R.Rel.Dependenc 54,98 
21535 Ret.Fte.del I.Renta 10% 220,3 
21536 Ret.Fte Dividendos  159,26 
217 DOCUMENTOS POR PAGAR 26158,85 
21701 Bco.PCH. GAF 00979462 C/P 26158,85 
218 OTRAS CUENTAS POR PAGAR 57374,51 
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21803 José Vargas 57374,51 
22 PASIVOS NO CORRIENTES 201480,79 
221 PRESTAMOS BANCARIOS 11790,04 
22101 B.PCH.GAF 00979462 L.P. 11790,04 
222 PROVISIONES 189690,75 
22201 Prov. Jubilación Patronal 162721,7 
22202 Prov. Desahucio 26969,05 
3 PATRIMONIO 6814,01 
31 CAPITAL SUSCRITO 1500 
3101 Capital Suscrito Pagado 1500 
32 RESERVAS 5314,01 
3201 Reserva Legal  5314,01 
 
BALANCE DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
COLREST S.A 
ESTADO DE SITUACION AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010 
Cuenta Nombre Saldo $ 
1 ACTIVOS                   530.567,92  
11 ACTIVOS CORRIENTES                   223.987,07  
111 CAJA BANCOS                   149.896,13  
1111 CAJA                     46.860,19  
111101 Caja Principal                       8.000,00  
111102 Caja Sucursal                       2.100,00  
111103 Fondo Gerencia                     36.760,19  
1112 BANCOS                   103.035,94  
111201  Pichincha 3410592104                     81.838,58  
111202 Pacifico 7199228                       2.325,85  
111203 Guayaquil 28903650                     18.871,51  
113 CUENTAS POR COBRAR NO REL                       8.626,67  
1132 TARJETAS DE CREDITO                       8.626,67  
113201 Tarjetas de Crédito                       8.626,67  
114 PAGOS ANTICIPADOS                     19.378,73  
1141 IVA                       8.349,42  
114101 IVA Pagado en bienes                       1.753,19  
114102 IVA Pagado en Servicios                       1.224,14  
114103 Ret.en la Fte del IVA 70%                       5.372,09  
1142 IMP.A LA RENTA ANTICIPADO                     10.394,50  
114201 Ret.Fte. año corriente                       9.293,78  
114202 Anticipo del I. la Renta                       1.100,72  
1143 PREPAGADOS                          634,81  
114301 Seguros Anticipados                          634,81  
115 INVENTARIOS                     46.085,54  
1151 Cárnicos                     17.589,96  
1152 Bebidas                     12.119,61  
1153 Vajilla y Menaje                       7.198,93  
1154 Complementarios                       9.177,04  
12 ACTIVOS NO CORRIENTES                   306.580,85  
121 ACTIVOS FIJOS                   380.951,80  
1212 ACTIVOS FIJOS DEPREC.                   380.951,80  
12121 Inst. y Edificaciones                   300.295,83  
12122 Maquinaria y Equipo                      45.594,21  
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12123 Muebles y Enseres                     18.546,59  
12124 Vehículos                     12.765,62  
12125 Equipos de Oficina                          707,48  
12126 Equipos de Comput. y Soft                       3.042,07  
122 DEPRECIACIONES ACUMULADAS                   (74.370,95) 
1221 Dep. Instalaciones / edif                   (41.570,06) 
1222 Dep. Maquinaria y Equipo                   (13.509,31) 
1223 Dep .Muebles y Enseres                     (6.650,75) 
1224 Dep. Vehículos                    (10.444,59) 
1225 Dep. Equipos de Oficina                         (161,83) 
1226 Dep. Equipos de Computo                     (2.034,41) 
2 PASIVOS                   376.261,57  
21 PASIVOS CORRIENTES                   174.780,78  
211 CUENTAS POR PAGAR                     43.508,78  
21100002 Maria Vega                       2.972,47  
21100003 Isolde Rodriguez                       1.982,70  
21100004 Actuaria C.Ltda                          198,00  
21103 Ctas x Pagar Bien y Servi                       7.381,32  
21104 Pronaca                       1.547,56  
21106 E.bc                       2.927,50  
21107 Fabrica Juris                          487,29  
21108 Industrial Danec                       3.467,69  
21109 Raúl Fuertes                          577,66  
21110 Còrdovez S.A.                       6.514,81  
21112 Betty Mendoza                          141,37  
21113 Excompiscis Malfi                          926,77  
21116 Marco Villa                     10.884,52  
21117 Codim S.A.                          545,43  
21119 Dipor                          113,88  
21123 Cover Plas Cia. Ltda.                          559,14  
21129 Confiteca C.A.                          395,36  
21132 Levapan del Ecuador S.A.                            43,57  
21140 Envagrif C.A:                          275,10  
21146 Ecuarefrescos                            55,99  
21147 Megacavedi Cia.Ltda.                          107,10  
21152 Alpiecuador S.A.                          165,48  
21166 Jaime Posada A                          179,36  
21174 Miriam  Bastidas                          207,90  
21182 Guillermo Valencia M                            94,05  
21192 Reyventas                          336,60  
21196 Raúl Paz                          420,16  
212 OBLIGACIONES/ G.POR PAGAR                       5.520,00  
21201 Arriendos por pagar                       5.520,00  
213 OBLIGACIONES CON EMPLEADO                       6.346,90  
21301 Décimo Tercero                       1.946,90  
21302 Décimo Cuarto                        4.400,00  
214 OBLIGACIONES CON EL IESS                       8.459,13  
21401 9.35% Aporte Personal                        2.711,76  
21402 12.15% Aporte Patronal                        3.553,02  
21403 Fondo de Reserva                       2.194,35  
215 OBLIGACIONES ADM.TRIBUTAR                     27.412,61  
2151 IVA                     24.388,88  
21511 IVA Cobrado en Ventas                       24.388,88  
 192 
 
2152 RET.FTE.DEL IVA                       1.382,98  
21521 Ret.Fte.del IVA 30%                          170,01  
21522 Ret.Fte.del IVA 70%                          323,77  
21523 Ret.Fte del IVA 100%L-P-A                          889,20  
2153 RET.FTE.DEL I.RENTA                       1.640,75  
21531 Ret.Fte del I.Renta 1%                          785,16  
21532 Ret.Fte.del I.Renta 2%                          126,01  
21533 Ret.Fte.del I.Renta 8%                          295,04  
21534 Ret.Fte.I.R.Rel.Dependenc                            54,98  
21535 Ret.Fte.del I.Renta 10%                          220,30  
21536 Ret.Fte Dividendos                           159,26  
217 DOCUMENTOS POR PAGAR                     26.158,85  
21701 Bco.PCH. GAF 00979462 C/P                     26.158,85  
218 OTRAS CUENTAS POR PAGAR                     57.374,51  
21803 José Vargas                     57.374,51  
22 PASIVOS NO CORRIENTES                   201.480,79  
221 PRESTAMOS BANCARIOS                     11.790,04  
22101 B.PCH.GAF 00979462 L.P.                     11.790,04  
222 PROVISIONES                   189.690,75  
22201 Prov. Jubilación Patronal                   162.721,70  
22202 Prov. Desahucio                     26.969,05  
3 PATRIMONIO                       6.814,01  
31 CAPITAL SUSCRITO                       1.500,00  
3101 Capital Suscrito Pagado                       1.500,00  
32 RESERVAS                       5.314,01  
3201 Reserva Legal                        5.314,01  
 UTILIDAD                   147.492,34  
 ACCIONISTAS                     85.116,10  
 I.RENTA 2010                      40.252,39  
  15% trabajadores                      22.123,85  
                     147.492,34  
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ANEXO 8: BALANCES COLREST S.A. AÑO 2011 
BALANCE DE SITUACIÓN 
Cuenta Nombre Saldo $ 
1 ACTIVOS           440.044,07  
11 ACTIVOS CORRIENTES            150.033,76  
111 CAJA BANCOS               55.939,51  
1111 CAJA               43.189,27  
111101 Caja Principal                8.000,00  
111102 Caja Sucursal               35.189,27  
1112 BANCOS               12.750,24  
111201  Pichincha 3410592104                 3.129,20  
111202 Pacifico 7199228                    633,40  
111203 Guayaquil 28903650                8.987,64  
112 INVERSIONES                 3.013,46  
112102 Jardines del Valle                 3.013,46  
113 CUENTAS POR COBRAR NO REL               16.888,02  
1131 CLIENTES                  1.424,12  
113101 Cheques devueltos                  1.424,12  
1132 TARJETAS DE CREDITO                14.782,81  
113201 Tarjetas de Crédito                14.782,81  
1134 ANTICIPO PROVEEDORES                     681,09  
113429 Danec                     681,09  
114 PAGOS ANTICIPADOS              23.962,88  
1141 IVA                 11.288,14  
114101 IVA Pagado en bienes                2.259,99  
114102 IVA Pagado en Servicios                 2.715,79  
114103 Ret.en la Fte del IVA 70%                 6.312,36  
1142 IMP.A LA RENTA ANTICIPADO                11.873,37  
114201 Ret.Fte. año corriente                10.612,37  
114202 Anticipo del I.a la Renta                  1.261,00  
1143 PREPAGADOS                     801,37  
114301 Seguros Anticipados                     801,37  
115 INVENTARIOS              50.229,89  
1151 Cárnicos                17.569,14  
1152 Bebidas                11.843,86  
1153 Vajilla y Menaje                  7.131,66  
1154 Complementarios               13.685,23  
12 ACTIVOS NO CORRIENTES             290.010,31  
121 ACTIVOS FIJOS            395.167,93  
1212 ACTIVOS FIJOS DEPREC.            395.167,93  
12121 Inst. y Edificaciones           300.295,83  
12122 Maquinaria y Equipo               55.960,34  
12123 Muebles y Enseres                21.196,59  
12124 Vehículos               13.965,62  
12125 Equipos de Oficina                    707,48  
12126 Equipos de Comput. y Soft                3.042,07  
122 DEPRECIACIONES ACUMULADAS           (105.157,62) 
1221 Dep. Instalaciones / edif              (61.261,59) 
1222 Dep. Maquinaria y Equipo             (19.442,73) 
1223 Dep .Muebles y Enseres               (8.741,02) 
1224 Dep. Vehículos               (12.845,61) 
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1225 Dep. Equipos de Oficina                   (248,53) 
1226 Dep. Equipos de Computo                (2.618,14) 
2 PASIVOS              331.114,67  
21 PASIVOS CORRIENTES              93.755,28  
211 CUENTAS POR PAGAR               12.246,29  
21100011 Vinesa S.A.                     915,88  
21100012 Maria Ochoa                      104,18  
21100014 Arca Ecuador                 1.506,92  
21100017 Edison Pullas                      711,20  
21100030 Pedro Mena                      38,22  
21100031 Vanessa Vaca                      26,72  
211002 Ecuachem C.Ltda.                    204,24  
211008 Fundacion Prof. Contable                    800,00  
21103 Ctas x Pagar Bien y Servi                 1.440,87  
21104 Pronaca                 1.796,57  
21107 Fabrica Juris                     217,05  
21108 Industrial Danec                 1.707,44  
21109 Raúl Fuertes                     218,30  
21112 Betty Mendoza                     175,27  
21113 Excompiscis Malfi                    500,83  
21117 Codim S.A.                    272,72  
21119 Dipor                     532,18  
21124 Godoy Ruiz                       187,11  
21132 Levapan del Ecuador S.A.                      95,20  
21140 Envagrif C.A:                      172,91  
21147 Megacavedi Cia.Ltda.                     128,20  
21152 Alpiecuador S.A.                      47,86  
21195 Rosita Constante                    446,42  
212 OBLIGACIONES/ G.POR PAGAR                12.143,78  
21201 Arriendos por pagar                12.143,78  
213 OBLIGACIONES CON EMPLEADO                6.495,68  
21301 Décimo Tercero                 2.233,81  
21302 Décimo Cuarto                  4.261,87  
214 OBLIGACIONES CON EL IESS                  9.471,16  
21401 9.35% Aporte Personal                 3.059,88  
21402 12.15% Aporte Patronal                 3.976,46  
21403 Fondo de Reserva                2.434,82  
215 OBLIGACIONES ADM.TRIBUTAR              30.096,06  
2151 IVA              24.964,95  
21511 IVA Cobrado en Ventas                24.964,95  
2152 RET.FTE.DEL IVA                2.525,02  
21521 Ret.Fte.del IVA 30%                    263,55  
21522 Ret.Fte.del IVA 70%                    278,48  
21523 Ret.Fte del IVA 100%L-P-A                 1.982,99  
2153 RET.FTE.DEL I.RENTA                2.606,09  
21531 Ret.Fte del I.Renta 1%                    870,04  
21532 Ret.Fte.del I.Renta 2%                     148,52  
21533 Ret.Fte.del I.Renta 8%                   1.369,11  
21534 Ret.Fte.I.R.Rel.Dependenc                     218,42  
217 DOCUMENTOS POR PAGAR               23.302,31  
21701 Bco.PCH. GAF 00979462 C/P                11.790,04  
21702 Bco.PCH.GAF 108447900 C/P                 11.512,27  
22 PASIVOS NO CORRIENTES           237.359,39  
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222 PROVISIONES           237.359,39  
22201 Prov. Jubilación Patronal             211.202,84  
22202 Prov. Desahucio               26.156,55  
3 PATRIMONIO               15.337,05  
31 CAPITAL SUSCRITO                 1.500,00  
3101 Capital Suscrito Pagado                 1.500,00  
32 RESERVAS               13.837,05  
3201 Reserva Legal                   5.314,01  
3202 Reserva Voluntaria                8.523,04  
  UTILIDAD      93.592,35  
 
BALANCE DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
Cuenta Nombre Saldo $ 
4 INGRESOS                   1.573.414,69  
41 INGRESOS POR OPERACIONES                   1.570.353,34  
411 POR VENTAS                   1.570.353,34  
41101 Principal                    1.425.631,25  
41102 Sucursal                       144.722,09  
42 OTROS INGRESOS                          3.061,35  
421 OTROS INGRESOS                          3.061,35  
42101 Rendimientos Financieros                                  6,27  
42103 Otros                          3.055,08  
5 EGRESOS                   1.479.822,34  
51 MATERIA PRIMA                      738.048,21  
511 CARNICOS                      436.645,52  
51101 Carne de Res                       247.091,45  
51102 Menudencias                         48.723,84  
51103 Embutidos                         29.310,66  
51104 Carne de Cerdo                        49.752,27  
51105 Carne de Pollo                        47.755,41  
51106 Carne de Pavo                         12.658,73  
51107 Trucha                           1.353,16  
512 BEBIDAS                        60.348,58  
51201 Gaseosas/Mineral                        23.922,46  
51202 Cervezas                           5.903,49  
51203 Vinos y licores                         30.522,63  
513 VAJILLA Y MENAJE                          8.812,28  
51301 Vajilla y Menaje                          8.812,28  
514 ARTICULOSCOMPLEMENTARIOS                      232.241,83  
51401 Condimentos                           1.963,38  
51402 Artículos de Limpieza                          8.520,05  
51403 Fundas de Envases                           9.893,04  
51404 Productos Lácteos                           7.916,73  
51405 Víveres                         11.790,61  
51406 Conservas Enlatadas                           6.009,01  
51407 Jugos                           5.549,45  
51408 Pan /Materiales                          7.715,55  
51409 Frutas y Legumbres                        54.143,43  
51410 Papas                         39.114,94  
51411 Aceites                         32.672,54  
51412 Gas                         15.940,00  
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51413 Carbón                        11.946,40  
51414 Complementarios                         19.066,70  
52 ADMINISTRATIVOS                      718.799,91  
521 NOMINA                      304.177,98  
5211 Sueldos                       304.177,98  
522 BENEFICIOS SOCIALES                      179.159,84  
52201 Décimo Tercero                         23.579,09  
52202 Décimo Cuarto                         11.920,06  
52203 Fondos de Reserva                        26.098,96  
52204 Aporte Patronal  12.15%                        38.848,27  
52205 Vacaciones                         15.745,47  
52206 Indemnizaciones                          3.689,96  
52207 Uniformes del Personal                           4.018,03  
52208 Otras Bonificaciones                           4.500,00  
52210 Jubilación Patronal                        50.000,00  
52213 Anillos                             760,00  
523 GASTOS DE PRODUCCION                      102.855,76  
52301 Arriendos                        46.198,88  
52302 Agua                          2.999,52  
52303 Luz                        10.860,90  
52304 Teléfonos                          2.440,52  
52305 Seguros                          2.236,99  
52306 Internet                             597,60  
52307 Movilización                           1.818,76  
52308 Combustible                          1.292,49  
52309 Transporte Personal                           1.960,00  
52310 TV Cable                          1.125,57  
52311 Alquiler Vajilla Menaje                               50,00  
52312 Depreciaciones                        30.786,67  
52314 Gastos de gestión                             487,86  
524 ASESORIAS/SERVC.EXTERNOS                        56.363,14  
52401 Asesoría legal                           1.850,00  
52402 Asesoría Contable                          3.550,00  
52404 Servicios O.Varios                        24.409,71  
52405 Servicio de Limpieza                           5.117,08  
52406 Servic Monitoreo y seguridad                             728,00  
52407 Datafast                              324,00  
52409 Servicio Medico                           9.029,51  
52410 Publicidad                           7.494,84  
52413 Suscripciones                          2.415,00  
52414 Capacitaciones                          1.445,00  
525 IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONE                          3.200,30  
52502 1.5 X MIL Activos                              440,29  
52504 Super de Cias.                             403,23  
52505 Judiciales/Notariales                               26,24  
52506 Fiscales                                30,00  
52507 Sayce                             160,00  
52508 Permiso de Funcionamiento                          1.827,16  
52510 Matriculas Vehículos                              187,58  
52511 Soprofon                               72,00  
52512 Municipales                                53,80  
526 MATERIALES Y SUMINISTROS                        18.746,68  
52601 Útiles de Oficina                           3.506,41  
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52602 Libros Periodicos y Revis                             117,24  
52604 Impresiones                           2.947,47  
52608 Medicinas                                 8,11  
52609 Ferretería                        10.129,71  
52610 Otros                          2.037,74  
527 MANTENIMIENTO/REPARACION                        22.815,42  
52701 Mantenimiento Local                         10.368,03  
52702 Mant Maquinaria y Equipo                           8.339,57  
52704 Mant Equipos de Oficina                             120,00  
52705 Mant Vehículo                           3.987,82  
529 FINANCIEROS                        31.480,79  
52901 Bancarios                              730,93  
52902 Interés Crédito Bancario                           4.212,76  
52904 Comisión Tarjetas                         26.537,10  
53 GASTOS NO OPERACIONALES                        22.974,22  
531 NO DEDUCIBLES                        22.974,22  
53102 Retenciones Asumidas                              435,85  
53103 Iva al Gasto                               23,66  
53105 Otros                        22.514,71  
  UTILIDAD                      93.592,35  
  15% PARTICIPACION TRAB.                     14.038,85  
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ANEXO 9: FOTOS DE LOS ESTABLECIMIENTOS 
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